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Abstrak 
Undang – undang Republik Indonesia Nomor 44 Tahun 2009 tentang rumah sakit menyatakan rumah 
sakit adalah institusi pelayanan kesehatan yang menyelenggarakan pelayanan kesehatan perorangan 
secara paripurna yang menyediakan pelayanan rawat inap, rawat jalan, dan gawat darurat. Untuk 
memastikan bahwa barang dan jasa yang ditawarkan rumah sakit berhasil, strategi harus dilaksanakan 
dengan sebaik mungkin. Salah satunya adalah strategi bauran pemasaran yang dimaksudkan untuk 
meningkatkan jumlah kunjungan rumah sakit. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis penerapan strategi bauran pemasaran 7P untuk peningkatan kunjungan rawat jalan di 
RSIA Karunia Bunda. Metode yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif dengan rancangan 
cross sectional di mana populasi seluruh pasien RSIA dengan sampel minimal berjumlah 385 orang yang 
didapat dengan perhitungan Cochran dan memenuhi kriteria inklusi serta eksklusi. Data dikumpulkan 
menggunakan kuesioner yang telah dilakukan uji validitas dan reliabilitas. Analisis dilakukan secara 
Univariat, Bivariat dan Multivariat. Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran 7P 
(product, price, promotion, place, people, process dan physicalevidence) memiliki pengaruh terhadap 
kunjungan pasien(pvalue≤ 0,05) dan faktor placeadalah yang dominan(pvalue = 0,000 dan Odds ratio= 
167,859). Penelitian ini memberikan kesimpulan bahwa mayoritas responden sebanyak 249 orang 
(64,7%) melakukan kunjungan di RSIA Karunia Bunda baik. Bauran pemasaran 7P memiliki pengaruh 
terhadap kunjungan pasien dan placemerupakan bauran yang dominan. Hal ini disebabkan karena 
place mewaliki kondisi fisik RSIA (fasilitas, bangunan dll). Saran yang diberikan adalah agar pihak 
manajemen RSIA mempertahan dan meningkatkan kualitas pelayanan serta menjaga dan 
memperbaharui fasilitas yang ada sesuai perkembangan medis. 
Kata Kunci:   Bauran, Pemasaran dan Kunjungan Pasien 

Abstract 
Law of the Republic of Indonesia Number 44 of 2009 concerning hospitals states that hospitals are 
health service institutions that provide comprehensive individual health services that provide 
inpatient, outpatient and emergency services. To ensure that the goods and services offered by the 
hospital are successful, strategies must be implemented as well as possible. One of them is a marketing 
mix strategy intended to increase the number of hospital visits. Therefore, this study aims to analyze 
the implementation of the 7P marketing mix strategy to increase outpatient visits at RSIA Karunia 
Bunda. The method used is a quantitative research method with a cross sectional design in which the 
population of all RSIA patients with a minimum sample of 385 people was obtained using Cochran's 
calculations and met the inclusion and exclusion criteria. Data was collected using a questionnaire that 
had been tested for validity and reliability. Analysis was carried out univariate, bivariate and 
multivariate (pvalue = 0,000 dan Odds ratio= 167,859). The research results show that the 7P marketing 
mix (product, price, promotion, place, people, process and physical evidence) has an influence on 
patient visits (pvalue≤ 0,05) and the place factor is the dominant one. This research concludes that the 
majority of respondents, 249 people (64.7%) visited RSIA Karunia Bunda is good.the 7P marketing mix 
has an influence on patient visits and place is the dominant mix. This is because the place represents 
the physical condition of the RSIA (facilities, buildings, etc.). The advice given is for RSIA management 
to maintain and improve the quality of service as well as maintain and update existing facilities in 
accordance with medical developments. 
Keywords: Marketing Mix and patient visits. 
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PENDAHULUAN 
Undang – Undang Republik Indonesia 

Nomor 44 Tahun 2009 tentang rumah sakit 
menyatakan rumah sakit adalah institusi 
pelayanan kesehatan yang menyelenggarakan 
pelayanan kesehatan perorangan secara 
paripurna yang menyediakan pelayanan rawat 
inap, rawat jalan, dan gawat darurat. Pelayanan 
kesehatan yang meliputi promotif, preventif, 
kuratif, dan rehabilitatif. Rumah sakit 
mempunyai tugas memberikan pelayanan 
kesehatan perorangan secara paripurna. 

Instalasi rawat jalan merupakan salah satu 
instalasi di rumah sakit yang memberikan 
pelayanan rawat jalan kepada pasien, sesuai 
dengan spesialis yang dibutuhkannya, pelayanan 
tersebut meliputi pemeriksaan, pengobatan dan 
tindakan medis sesuai dengan kondisi pasien dan 
jenis penyakit yang dialaminya. Pelayanan rawat 
jalan di rumah sakit juga meliputi unit poliklinik, 
laboratorium, radiologi, dan IGD. Akan tetapi, 
tidak bisa dipungkiri bahwa rumah sakit juga 
berfungsi sebagai sarana ekonomi untuk mencari 
keuntungan. 

Pemasaran adalah proses 
mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan untuk direalisasikan melalui 
penyediaan barang dan jasa untuk mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya 
(Sofjan, 2011), dalam konteks ini rumah sakit 
sebagai unit bisnis. Untuk memastikan bahwa 
barang dan jasa yang ditawarkan rumah sakit 
berhasil, strategi harus dilaksanakan dengan 
sebaik mungkin. Salah satunya adalah strategi 
bauran pemasaran yang dimaksudkan untuk 
meningkatkan jumlah kunjungan rumah sakit. 
Bauran pemasaran terdiri dari sejumlah elemen, 
seperti produk, harga, promosi, lokasi, SDM, 
proses, dan fasilitas fisik. Semua komponen 
harus dimaksimalkan untuk memperoleh hasil 
yang maksimal pula (Supriyanto & Ernawati, 
2010). RSIA Karunia Bunda berlokasi di dalam 
lingkungan perumahan dan kawasan industry, 
sehingga apabila dilihat dari secara geografis, 
maka akses menuju RS tersebut lebih strategis. 
Tetapi di sisi lain letak dari RSIA Karunia Bunda 
juga berada di tengah – tengah para 
kompetitornya seperti RS Anisa, RSIA Pratiwi, RS 
Sari Asih Sangiang, RSIA Gebang Medika, RS 
Bunda Sejati dengan para kompetitornya juga 

mempunyai layanan unggulan pusat kesehatan 
ibu & anak. Sangat berpengaruh dengan 
kunjungan pasien rawat jalan, karena dilihat dari 
data kunjungan pasien rawat jalan RSIA Karunia 
Bunda mengalami penurunan dalam 3 tahun 
terakhir. Jumlah pasien kunjungan rawat jalan 
dapat dilihat dari data berikut ini. 

Poliklinik Kandungan dan Poliklinik Umum 
& IGD mencatat jumlah kunjungan tertinggi pada 
tahun 2020, masing-masing dengan 2950 dan 
2851 kunjungan. Angka-angka tersebut 
menunjukkan permintaan yang tinggi untuk 
layanan ini dan merupakan bagian penting dari 
layanan RSIA Karunia Bunda. Poliklinik Internist 
dan Bedah, di sisi lain, mencatat jumlah 
kunjungan yang lebih rendah, masing-masing 
dengan 91 dan 11. Jumlah ini mungkin 
menunjukkan bahwa layanan ini tidak terlalu 
dikenal atau dicari oleh pasien. Selain itu, 
layanan KB, Imun, Anc, dan Lab mencatat jumlah 
kunjungan yang signifikan. Layanan Lab 
mencatat jumlah kunjungan tertinggi, yaitu 
3087. Ini menunjukkan betapa pentingnya 
layanan penunjang ini untuk menarik dan 
mempertahankan pasien. 

Rekapitulasi kunjungan pasien rawat jalan 
di RSIA Karunia Bunda pada tahun 2021 
menunjukkan bahwa Poli Kandungan dengan 
2921 kunjungan dan Poli Umum dengan 2854 
kunjungan terus mendominasi. Ini dapat 
menunjukkan keahlian dan reputasi unik RSIA 
dalam layanan kesehatan umum dan kandungan. 
Poli Anak dan Poli Bidan juga mencatat jumlah 
kunjungan yang signifikan, masing-masing 1295 
dan 2097. Hal ini menunjukkan bahwa kesehatan 
ibu dan anak adalah bagian penting dari layanan 
RSIA Karunia Bunda. Namun, kunjungan ke Poli 
Penyakit Dalam, Poli Bedah, dan Poli Gigi relatif 
lebih rendah, dengan 112, 24, dan 69 kunjungan 
masing-masing. Angka-angka itu mungkin 
menunjukkan bahwa layanan ini kurang dikenal 
atau dicari oleh pasien. 

Angka-angka yang fluktuatif ini 
menunjukkan bahwa ada ruang untuk 
peningkatan pemasaran dan layanan di sektor 
ini. Sementara itu, layanan KB mencatat 603 
kunjungan, menunjukkan bahwa layanan ini juga 
penting bagi pasien RSIA Karunia Bunda. Jumlah 
kunjungan pasien rawat jalan secara keseluruhan 
adalah 9975 di tahun 2021. Dengan 
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beberapa perbedaan, daftar kunjungan pasien 
rawat jalan di RSIA Karunia Bunda tahun 2022 
sebanding dengan tahun sebelumnya. Poliklinik 
Umum dan Poliklinik Kandungan masih menjadi 
layanan dengan jumlah kunjungan tertinggi, 
masing-masing dengan 2524 dan 2832. 
Meskipun jumlah sedikit berkurang 
dibandingkan tahun sebelumnya, layanan ini 
tetap merupakan inti dari layanan rawat jalan 
RSIA Karunia Bunda. 

Data jumlah kunjungan tersebut 
menunjukkan perubahan dalam jumlah 
kunjungan ke berbagai layanan yang ditawarkan 
oleh RSIA Karunia Bunda. Dalam konteks 
penelitian ini, analisis bauran pemasaran 7P akan 
digunakan untuk membantu memahami dan 
mengatasi perubahan dan memberikan ide 
tentang cara meningkatkan jumlah kunjungan 
pasien rawat jalan. Selain itu, kunjungan ke 
laboratorium di RSIA Karunia Bunda berubah dari 
tahun 2020 hingga pertengahan tahun 2023. 
Sebanyak 3872 kunjungan ke laboratorium 
tercatat pada tahun 2020, tetapi naik menjadi 
4104 pada tahun 2021, menunjukkan 
peningkatan penggunaan layanan. Tapi, jumlah 
kunjungan ke laboratorium turun menjadi 3575 
pada tahun 2022. Data menunjukkan 1052 
kunjungan selama paruh pertama tahun 2023; 
jika diproyeksikan sepanjang tahun, ini dapat 
menunjukkan penurunan lebih lanjut dalam 
penggunaan layanan laboratorium. 

Di sisi lain, terkait tingkat kepuasan pasien 
yang menjadi tolok ukur penting dalam penilaian 
terhadap kualitas pelayanan kesehatan, seperti 
data yang peneliti dapatkan, dalam periode tiga 
bulan pertama tahun 2023, RSIA Karunia Bunda 
telah mencapai nilai kepuasan pasien yang relatif 
tinggi. Pada bulan Januari 2023, tingkat kepuasan 
pasien berada pada level yang sangat baik 
dengan 83%, baik 10%, kurang sebesar 6%, dan 
buruk sebesar 1%. Meski demikian, terdapat 
penurunan pada bulan Februari dimana tingkat 
kepuasan kategori sangat baik berada pada 
angka 81%, baik 11%, kurang 7%, dan buruk 1%. 
Namun, tren ini berbalik positif pada bulan 
Maret dimana tingkat kepuasan pasien kategori 
sangat baik kembali naik menjadi 83%, baik 
meningkat menjadi 15%, kurang menurun 
menjadi 2%, dan tidak ada pasien yang merasa 
pelayanan buruk. 

Oleh karena itu diperlukan suatu strategi 
pemasaran ideal untuk mengembangkan RSIA 
Karunia Bunda yang mengalami penurunan 
jumlah kunjungan pasien rawat jalan. Diperlukan 
strategi pemasaran tepat guna untuk 
menghadapi tantangan global yang semakin 
kuat. Meningkatkan dan menjaga kualitas 
pelayanan hanyalah salah satu dari beberapa 
strategi yang dijalankan. Masih banyak strategi 
yang mesti harus dijalankan untuk mencapai 
peningkatan jumlah kunjungan pasien di rawat 
jalan dan menghadapi kompetitor RS yang 
semakin kuat. Dalam wawancara pra-penelitian 
dengan pimpinan RSIA Karunia Bunda 
mengatakan bahwa strategi peningkatan jumlah 
pasien yang digunakan mengacu pada strategi 7p 
mix marketing, akan tetapi terdapat kesulitan 
melakukan optimalisasi strategi tersebut karena 
terjadi perubahan manajemen rumah sakit. 

Oleh sebab itu, pada tesis ini peneliti akan 
melakukan analisis penerapan strategi bauran 
pemasaran 7P (product, price, promotion, place, 
people, process, physical evidence) di RSIA 
Karunia Bunda. Bauran pemasaran 7P 
merupakan kerangka strategi pemasaran yang 
dapat membantu rumah sakit dalam 
menentukan dan mengimplementasikan strategi 
pemasaran yang efektif. Analisis ini diharapkan 
dapat membantu RSIA Karunia Bunda
 dalam merancang dan 
mengimplementasikan strategi pemasaran yang 
tepat dan efektif, yang pada akhirnya dapat 
meningkatkan jumlah kunjungan rawat jalan di 
RSIA Karunia Bunda. Selain itu, hasil analisis ini 
juga dapat menjadi referensi bagi rumah sakit 
lain yang berhadapan dengan situasi serupa. 

Rumusan Masalah 
Sebagai salah satu rumah sakit yang 

berada di wilayah Kota Tangerang, dengan 
berbagai macam kompetitor rumah sakit yang 
lain diantaranya adalah RS Anisa, RSIA Pratiwi, RS 
Sari Asih Sangiang, RSIA Gebang Medika, RS 
Bunda Sejati dan beberapa rumah sakit 
pendatang baru, maka rumah sakit ibu dan anak 
karunia bunda harus mampu bersiang dan eksis 
dengan rumah sakit yang lain. Sebagai rumah 
sakit yang berdampingan dengan beberapa 
rumah sakit besar dengan berbagai macam visi 
dan misi maka, dalam hal ini perlu untuk dapat 
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meningkatkan kunjungan pasien di pelayanan 
rawat jalan. Rumusan masalah yang ingin 
diangkat oleh peneliti adalah Rumah Sakit Ibu 
dan Anak Karunia Bunda akan meningkatkan 
kunjungan pasien di pelayanan rawat jalan 

 
Pertanyaan Penelitian 

Merujuk permasalahan yang telah di 
uraikan pada latar belakang di atas, maka 
pertanyaan dalam penelitian ini adalah: 
1. Apakah ada hubungan Product dengan 

jumlah kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
2. Apakah ada hubungan Price dengan jumlah 

kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
3. Apakah ada hubungan Promotion dengan 

jumlah kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
4. Apakah ada hubungan Place dengan jumlah 

kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
5. Apakah ada hubungan People dengan jumlah 

kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
6. Apakah ada hubungan Process dengan 

jumlah kunjungan ke RSIA Karunia Bunda? 
7. Apakah ada hubungan Physical Evidence 

dengan jumlah kunjungan ke RSIA Karunia 
Bunda? 

8. Apakah komponen bauran pemasaran yang 
paling berhubungan dengan jumlah 
kunjungan pasien rawat jalan memilih RSIA 
Karunia Bunda? 

Tujuan Umum Penelitian 
Tujuan umum penelitian ini adalah untuk 

menganalisis penerapan Strategi Bauran 
Pemasaran 7P Untuk Peningkatan Kunjungan 
Rawat Jalan di RSIA Karunia Bunda. 

Tujuan Khusus Penelitian 
Tujuan khusus penelitian ini adalah untuk: 

1. Menganalisis hubungan antaraproduct 
dengan Kunjungan Rawat Jalan di RSIA Karunia 
Bunda 

2. Menganalisis hubungan antarapricedengan 
Kunjungan Rawat Jalan di RSIA Karunia Bunda. 

3. Menganalisis hubungan 
antarapromotiondengan Kunjungan Rawat 
Jalan di RSIA Karunia Bunda. 

4. Menganalisis hubungan antaraplacedengan 
Kunjungan Rawat Jalan di RSIA Karunia Bunda. 

5. Menganalisis hubungan antarapeopledengan 
Kunjungan Rawat Jalan di RSIA Karunia Bunda. 

6. Menganalisis hubungan antaraprocess 
dengan Kunjungan Rawat Jalan di RSIA Karunia 
Bunda. 

7. Menganalisis hubungan antaraphysical 
evidencedengan Kunjungan Rawat Jalan di 
RSIA Karunia Bunda. 

8. Mengidentifikasi komponen bauran 
pemasaran yang memiliki hubungan yang 
paling kuat dengan jumlah kunjungan pasien 
rawat jalan di RSIA Karunia Bunda 

 
Ruang Lingkup 

Tempat penelitian ini adalah Rumah Sakit 
Ibu dan Anak (RSIA) Karunia Bunda dengan ruang 
lingkup penelitian pada bidang pemasaran, 
khususnya konteks pelayanan rumah sakit. Hasil 
penelitian ini nantinya mungkin akan relevan 
dalam konteks yang lebih luas, tetapi fokus 
utama penelitian ini adalah kondisi dan keadaan 
yang ada di RSIA ini. Penelitian ini mencakup 
periode Januari hingga Desember 2024 untuk 
mendapatkan pemahaman yang lebih baik 
tentang fenomena dan masalah yang terkait 
dengan peningkatan jumlah pasien. Penelitian ini 
melibatkan pasien rawat jalan RSIA Karunia 
Bunda. Sampel diambil dengan teknik simple 
random sampling. Pengaruh bauran pemasaran 
(7P), peran bagian pemasaran, dan strategi 
adaptasi pasca pandemi terhadap kunjungan 
pasien rawat jalan adalah variabel penelitian. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif untuk mengetahui bagaimana 
variabel-variabel tersebut berhubungan satu 
sama lain Tujuan utama penelitian ini adalah 
untuk menentukan bagaimana bauran 
pemasaran, peran pemasaran, dan strategi 
adaptasi pasca pandemi mempengaruhi 
kunjungan pasien rawat jalan. Penelitian ini 
diharapkan dapat membantu RSIA Karunia 
Bunda meningkatkan kualitas layanan dan, pada 
akhirnya, meningkatkan kepuasan pasien. 

. 
Hipotesis 
1. Diduga terdapat hubungan Product terhadap 

jumlah kunjungan pasien rawat jalan memilih 
RSIA Karunia Bunda 



11
5 

Jurnal Manajemen Dan Administrasi Rumah Sakit Indonesia (MARSI)                         E-ISSN: 2865-6583 
Vol. 8 No 1, Februari 2024                                                                                                   P-ISSN: 2868-6298 
 

 

2. Diduga terdapat hubungan Price dengan 
jumlah kunjungan pasien rawat jalan memilih 
RSIA Karunia Bunda 

3. Diduga terdapat hubungan Promotion 
dengan jumlah kunjungan pasien rawat jalan 
memilih RSIA Karunia Bunda 

4. Diduga terdapat hubungan Place dengan 
jumlah kunjungan pasien rawat jalan memilih 
RSIA Karunia Bunda 

5. Diduga terdapat hubungan hubungan 
People dengan jumlah kunjungan pasien 
rawat jalan memilih RSIA Karunia Bunda 

6. Diduga terdapat hubungan hubungan 
Process dengan jumlah kunjungan pasien 
rawat jalan memilih RSIA Karunia Bunda 

7. Diduga terdapat hubungan hubungan 
Physical Evidence dengan jumlah kunjungan 
pasien rawat jalan memilih RSIA Karunia 
Bunda 

8. Diduga salah satu komponen bauran 
pemasaran memiliki hubungan yang paling 
kuat dengan kunjungan pasien rawat jalan di 
RSIA Karunia Bunda 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan sebuah studi 
kuantitatif yang bertujuan untuk memahami dan 
mengukur hubungan antara bauran pemasaran 
dan jumlah kunjungan ke RSIA Karunia Bunda 
(Creswell, 2010) Dalam penelitian ini, metode 
kuantitatif yang digunakan melibatkan 
pengumpulan data numerik melalui survei yang 
dirancang khusus untuk mengevaluasi pengaruh 
variabel bauran pemasaran terhadap 
peningkatan kunjungan pasien rawat jalan. 

Penelitian ini akan dilakukan di RSIA 
Karunia Bunda, sebuah rumah sakit yang terletak 
di Tangerang, Indonesia. RSIA Karunia Bunda 
dipilih sebagai tempat penelitian karena 
peranannya sebagai rumah sakit yang 
menyediakan layanan kesehatan wanita dan 
anak, serta memiliki luas jangkauan pasien yang 
cukup signifikan. Selain itu, RSIA Karunia Bunda 
telah memperlihatkan inisiatif dan inovasi dalam 
strategi pemasarannya, yang membuatnya 
menjadi subjek yang tepat untuk 
z. Waktu penelitian direncanakan selama enam 
bulan, mulai dari bulan Mei hingga September 
2023. 

Populasi penelitian ini adalah seluruh 
pasien rawat jalan RSIA Karunia Bunda yang 
melakukan kunjungan selama proses penelitian. 
Dari populasi tersebut, peneliti menetapkan 
syarat inklusi dan eksklusi untuk dijadikan 
sample Untuk menentukan jumlah sampel 
minimum dari populasi yang tidak diketahui atau 
tak terhingga, penelitian akan mengunakan 
rumus Cochran. Maka jumlah sampel minimum 
dalam penelitian adalah 385 responden yang 
memenuni kriteria inklusi dan eksklusi penelitian 

 
HASIL PENELITIAN 

Hasil Penelitian Univariat 
1. Berdasarkan variabel product diketahui 

mayoritas responden sebanyak 245 orang 
(63,6%) menyatakan bahwa product di RSIA 
Karunia Bunda baik. 

2. Berdasarkan variabel price diketahui bahwa 
responden menyatakan bahwa price di RSIA 
Karunia Bunda baik sebanyak 203 orang 
(52,7%). 

3. Berdasarkan variabel promotion diketahui 
bahwa responden menyatakan bahwa 
promotion di RSIA Karunia Bunda baik 
sebanyak 216 orang (56,1%). 

4. Berdasarkan variabel place diketahui bahwa 
responden menyatakan bahwa place di RSIA 
Karunia Bunda baik sebanyak 221 orang 
(57,4%). 

5. Berdasarkan variabel people diketahui 
bahwa responden menyatakan bahwa 
people di RSIA Karunia Bunda baik sebanyak 
211 orang (54,8%). 

6. Berdasarkan variabel process diketahui 
mayoritas responden sebanyak 238 orang 
(61,8%) menyatakan bahwa process di RSIA 
Karunia Bunda baik. 

7. Berdasarkan variabel physical evidence 
diketahui bahwa responden menyatakan 
bahwa physical evidence di RSIA Karunia 
Bunda baik sebanyak 221 orang (57,4%). 

8. Berdasarkan variabel kunjungan pasien 
diketahui mayoritas responden sebanyak 
249 orang (64,7%) melakukan kunjungan di 
RSIA Karunia Bunda baik 
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Hasil Penelitian Bivariat 
Hasil uji statistik bivariat chi-square pada variabel 
product (X1), variabel price (X2), variabel 
promotion (X3), variabel place (X4), variabel 
people (X5), variabel process (X6) varaibel 
physical evidence (X7) berhubungan dengan 
kunjungan pasien ke RSIA Karunia Bunda. 

 
Hasil Penelitian Multivariat 
Variabel yang paling dominan 
berpengaruhterhadap kunjungan pasiendi RSIA 
Karunia Bundaadalah placedengan nilai OR 
sebesar 167,859 yang artinya responden yang 
menyatakan place baik berpeluang 167 kali lebih 
untuk melakukan kunjungan rawat jalan di RSIA 
Karunia Bundadibandingkan dengan responden 
yang menyatakan place kurang baik setelah 
dikontrol oleh variabel product, price, promotion, 
people, dan physicalevidence 

PEMBAHASAN PENELITIAN 
 

Hubungan Product Dengan Jumlah Kunjungan 
Ke RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
product(X1) didapatkan P-value= 0,000< α (0,05) 
yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antaraproductdengan kunjungan 
pasien ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 6,211 
yang artinyaresponden yang menyatakan 
variabel product baik berpeluang 6 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel product kurang baik. Hal ini 
sejalan dengan penelituan lain (Tarihoran et al., 
2021) yang menunjukkan bahwa bauran 
pemasaran (7P) berpengaruh signifikan 
terhadap peningkatan kunjungan pasien 
kembali. Akan tetapi hasil penelitian ini tidak 
sejalan dengan penelitian terdahulu (Yuliviona 
et al., 2022). Adanya inkonsistensi hasil dari 
penelitian-penelitian terdahulu mungkin terkait 
dengan konteks penelitian yang berbeda-beda. 

 
Hubungan Price dengan Jumlah Kunjungan Ke 
RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
price (X2) didapatkan P-value= 0,000< α (0,05) 
yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antaraprice (X2) dengan kunjungan 

pasien ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 10,401 
yang artinyaresponden yang menyatakan 
variabel pricebaik berpeluang 10 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel pricekurang baik. 

 
Penelitian terdahulu mengenai pengaruh harga 
terhadap keputusan pasien dalam memilih 
rumah sakit telah banyak dilakukan. Sebagai 
contoh, sebuah penelitian oleh Djawoto dan 
Soekotjo mengemukakan bahwa harga 
berpengaruh signifikan terhadap pemilihan 
rumah sakit (Setyowati et al., 2020). Akan tetapi 
penelitian lain (Yuliviona et al., 2022) telah 
menyampaikan bahwa pengaruh harga pada 
layanan jasa tidak terlalu signifikan 

Hubungan Promotion Dengan Jumlah 
Kunjungan Ke RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
promotion (X3) didapatkan P-value= 0,000< α 
(0,05) yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antarapromotiondengan kunjungan 
pasien ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 14,621 
yang artinyaresponden yang menyatakan 
variabel promotionbaik berpeluang 15 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel promotionkurang baik. 
Teori pengambilan keputusan konsumen 
menunjukkan bahwa keputusan untuk membeli 
suatu produk atau layanan adalah hasil dari 
pengaruh banyak faktor, termasuk promosi 
(Kotler, 2018). Promosi, yang merupakan salah 
satu dari bauran pemasaran (7P), meliputi 
berbagai aktivitas untuk meningkatkan 
kesadaran konsumen tentang suatu produk atau 
layanan, dan mendorong mereka untuk 
membeli. Penelitian inii menunjukkan hubungan 
yang signifikan antara promosi dan jumlah 
kunjungan pasien rawat jalan, ini menunjukkan 
adanya hubungan yang signifikan, sejalan 
dengan penelitian terdahulu yang menunjukkan 
hubungan signifikan promosi terhadap 
keputusan pembelian konsumen (Yusuf et al., 
2022). 
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Hubungan Place Dengan Jumlah Kunjungan Ke 
RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
place (X4) didapatkan P-value= 0,000< α (0,05) 
yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antaraplacedengan kunjungan pasien 
ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 223,781 yang 
artinyaresponden yang menyatakan variabel 
place baik berpeluang 224 kali untuk melakukan 
kunjungan ke RSIA Karunia Bundadibandingkan 
dengan responden yang menyatakan variabel 
place kurang baik. Beberapa penelitian terdahulu 
telah menginvestigasi pengaruh lokasi (place) 
terhadap keputusan konsumen dalam berbagai 
konteks (Tarihoran et al., 2021; Yuliviona et al., 
2022). Sebuah penelitian menemukan bahwa 
lokasi dari sebuah rumah sakit berpengaruh 
terhadap keinginan pasien untuk berobat 
Kembali ke rumah sakit tersebut (Tarihoran et 
al., 2021). Salah satu penelitian di Inggris dengan 
melibatkan data dari tahun 2002 sampai 2013 
menemukan bahwa lokasi menentukan pilihan 
rumah sakit dari pasien(Moscelli et al., 2016). 

 
Hubungan People Dengan Jumlah Kunjungan Ke 
RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
people (X5) didapatkan P-value= 0,000< α (0,05) 
yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antarapeople (X5) dengan kunjungan 
pasien ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 8,836 
yang artinyaresponden yang menyatakan 
variabel peoplebaik berpeluang 9 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel peoplekurang baik. 
Mengacu pada penelitian sebelumnya 
(Ravangard et al., 2020)ditemukan bahwa 
people, terutama staf medis, memainkan peran 
penting dalam keputusan pasien untuk rumah 
sakit. Studi tersebut menyoroti pentingnya 
kualitas layanan yang diberikan oleh staf medis 
dan bagaimana hal itu mempengaruhi persepsi 
pasien. Ini sejalan dengan banyak penelitian lain 
yang menegaskan bahwa kualitas interaksi 
pasien dengan staf medis adalah salah satu 
faktor terpenting yang mempengaruhi 
keputusan pasien 

Hubungan Process Dengan Jumlah Kunjungan 
Ke RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
process (X6) didapatkan P-value= 0,000< α (0,05) 
yang berarti bahwa ada hubungan yang 
bermakna antaraprocessdengan kunjungan 
pasien ke RSIA Karunia Bunda. Nilai OR= 4,299 
yang artinyaresponden yang menyatakan 
variabel processbaik berpeluang 4 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel processkurang baik. 
Penelitian yang dilakukan oleh Ekowati, Agustin, 
dan Dimyati pada Rumah Sakit Bhayangkara 
Bondowoso menegaskan temuan ini. Studi 
mereka menemukan bahwa variabel process 
memiliki efek signifikan terhadap keputusan 
pasien untuk mencari pengobatan (Ekowati et 
al., 2022). Hal ini menandakan bahwa proses 
pelayanan yang baik dapat meningkatkan 
kepercayaan dan kepuasan pasien, yang pada 
akhirnya mempengaruhi keputusan mereka 
dalam memilih rumah sakit. 

 
Hubungan Physical Evidence Dengan Jumlah 
Kunjungan Ke RSIA Karunia Bunda 
Hasil uji statistik bivariatchi-squarepada variabel 
physical evidence(X7) didapatkan P-value= 
0,000< α (0,05) yang berarti bahwa ada 
hubungan yang bermakna antaraphysical 
evidence (X7) dengan kunjungan pasien ke RSIA 
Karunia Bunda. Nilai OR= 6,728 yang 
artinyaresponden yang menyatakan variabel 
physical evidencebaik berpeluang 7 kali untuk 
melakukan kunjungan ke RSIA Karunia 
Bundadibandingkan dengan responden yang 
menyatakan variabel physical evidence kurang 
baik. Dalam bauran pemasaran jasa, physical 
evidence merujuk pada bukti fisik yang dapat 
dilihat, dirasakan, atau dialami oleh konsumen 
yang menunjukkan kualitas dan kredibilitas 
layanan yang diberikan oleh penyedia jasa. 
Dalam konteks rumah sakit, bukti fisik dapat 
mencakup fasilitas rumah sakit, peralatan medis, 
kebersihan, dan atmosfer lingkungan rumah 
sakit (Kotler, 2018). 
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Komponen Bauran Pemasaran Yang Paling 
Berhubungan Dengan Jumlah Kunjungan Pasien 
Rawat Jalan Memilih RSIA Karunia Bunda 

Dari 7 variabel dalam bauran pemasaran yang 
diteliti, variabel place adalah variabel yang paling 
berpengaruh. Kesimpulan ini dibuat dari hasil uji 
multivariat. Dimana hal itu ditunjukkan oleh nilai 
p (Sig.) sebesar 0.000 untuk place, yang lebih 
rendah dibandingkan dengan nilai p (Sig.) untuk 
variabel lainnya. Nilai p yang lebih rendah dari 
0.05 menunjukkan bahwa variabel tersebut 
secara statistik signifikan berpengaruh terhadap 
kunjungan pasien.Selain itu, place juga memiliki 
nilai OR (odds ratio) sebesar 167,859, yang jauh 
lebih tinggi dibandingkan dengan nilai OR untuk 
variabel lainnya. Nilai OR yang tinggi 
menunjukkan bahwa variabel tersebut memiliki 
pengaruh yang lebih besar dibandingkan dengan 
variabel lainnya. Oleh karena itu, berdasarkan 
hasil uji ini, peneliti dapat menyimpulkan bahwa 
place adalah faktor yang paling berpengaruh 
terhadap kunjungan pasien ke RSIA Karunia 
Bunda. 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan: 
1. Hasil distribusi frekuensi kunjungan pasien 

diketahui mayoritas responden sebanyak 249 
orang (64,7%) melakukan kunjungan di RSIA 
Karunia Bunda baik. 

2. Hasil analisis menunjukkan bahwa bauran 
Pemasaran 7P(product, price, promotion, 
place, people, process dan physicalevidence) 
memiliki pengaruh terhadap kunjungan pasien 
di RSIA Karunia Bunda (pvalue≤ 0,05). 

3. Hasil uji multivariate menunjukkan bahwa 
place adalah komponen bauran pemasaran 
yang paling berpengaruh terhadap kunjungan 
pasien ke RSIA Karunia Bunda (pvalue = 0,000 
dan OR= 167,859). 

Saran 
1. Terdapat hubungan yang signifikan antara 

produk dan jumlah kunjungan pasien, 
sehingga RSIA Karunia Bunda harus terus 
mengoptimalkan produk dan layanannya, 
seperti peningkatan keahlian dokter, 
peningkatan kualitas fasilitas, dan lain-lain. 

2. Mengingat adanya hubungan yang signifikan 
antara harga dan jumlah kunjungan pasien, 
maka RSIA Karunia Bunda harus melakukan 

penyesuaian harga yang sesuai dengan 
kualitas layanan yang diberikan dan juga 
kemampuan finansial pasien. Bisa 
memberikan paket diskon layanan kesehatan 
kerjasama dengan sekolah, cluster, klinik 
umum sekitar RS, dan komunitas lainnya yang 
berpotensial 

3. Terdapat hubungan signifikan antara promosi 
dan jumlah kunjungan pasien. Oleh karena itu, 
RSIA Karunia Bunda harus meningkatkan 
strategi promosinya, baik melalui media 
offline (menyelenggarakan health talk di 
lobby rs, komunitas – komunitas sekitar RS, 
perusahaan - perusahaansekitar RS, Agen – 
Agen / PIC Asuransi, menyelenggarakan 
seminar medis ber SKP, melayani free antar 
jemput pasien dengan radius yang ditentukan, 
open booth di event – event terbesar seperti 
memberikan free mini mcu, mengadakan 
event hospital tour, memasang paket 
kesehatan, layanan unggulan RS, jadwal 
dokter, edukasi kesehatan di internal rs 
dengan menggunakan akrilik, roll banner, atau 
tv digital dan eksternal RS bisa pasang di lobby 
klinik dan puskesmas sekitar sebagai branding 
RS) maupun online (health talk instagram live, 
webinar zoom/google meet, memiliki website, 
untuk menarik lebih banyak pasien. 

4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tempat 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
kunjungan pasien, sehingga penting bagi RSIA 
Karunia Bunda untuk terus mengoptimalkan 
lokasinya, seperti memastikan aksesibilitas 
dengan transportasi umum, ketersediaan area 
parkir yang luas, dan lain-lain. 

5. Terdapat hubungan signifikan antara orang 
(SDM) dan jumlah kunjungan pasien. Oleh 
karena itu, RSIA Karunia Bunda harus terus 
meningkatkan kualitas SDM-nya, baik itu 
dokter, perawat, maupun staf pendukung 
lainnya dan menambah staff marketing. 

6. Terdapat hubungan signifikan antara proses 
dan jumlah kunjungan pasien, sehingga 
penting bagi RSIA Karunia Bunda untuk terus 
mengoptimalkan proses layanannya, seperti 
proses pendaftaran online, pembayaran, dan 
prosedur pemeriksaan lainnya. 

7. Terdapat hubungan signifikan antara bukti 
fisik dan jumlah kunjungan pasien, oleh karena 
itu perlu adanya peningkatan terkait 
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bukti fisik di RSIA Karunia Bunda, seperti 
kebersihan lingkungan, ketersediaan rambu- 
rambu yang jelas di internal maupaun 
eksternal RS, dan lain-lain. 

8. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tempat 
adalah komponen bauran pemasaran yang 
paling berpengaruh terhadap kunjungan 
pasien. Oleh karena itu, RSIA Karunia Bunda 
harus terus memperhatikan aspek tempat 
dalam strategi pemasarannya, seperti 
memilih lokasi yang strategis, memastikan 
ketersediaan fasilitas yang memadai, 
memperluas akses jalan ke IGD, menambah 
fasilitas kantin, dan lain-lain 
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