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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui variabel-variabel yang merupakan kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman serta untuk mengetahui pengembangan pemasaran yang
diterapkan oleh RSU X berdasarkan posisi matriks IE. Penelitian ini merupakan penelitian
kualitatif berdasarkan analisis SWOT dan matriks IE dengan metode analisis deskriptif. Data
Primer melalui wawancara mendalam. Teknik yang digunakan untuk analisis data dan
pengambilan keputusan adalah teknik Consensus Decision Making Group (CDMG).Hasil
penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan hasil analisis posisi matriks IE, dapat diketahui nilai
terbobot lingkungan internal sebesar +0,15 dan nilai terbobot lingkungan eksternal sebesar -
0,35 . Dengan nilai terbobot tersebut, maka berada pada posisi kuadran 1 : Difertifikasi .
Diversifikasi konglomerat yang artinya bersama-sama dengan suatu pihak atau berberapa pihak
dalam melakukan pengembangannya, pihak lain ikut memiliki dan terlibat didalamnya dalam
menambah produk baru.
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ABSTRACT

This research aimed at knowing the variables which are the strength, the weakness,the
opportunity, and the threat as well as knowing developmet of marketing strategy implemented
by RSU UKI based on the position of IE matrix. This research is a qualitative researchs based
on SWOT analysis and IE matrix using the method of descriptive analysis.Primary data trough in
depth interviews.. The technique used for data analysis and decision-making is a technique
Consensus Decision Making Group (CDMG). The results of the research revealed that basing on
the results of analysis on the position of IE matrix, it could be known that the weighted score of
internal environment was + 0, 15 and the weighted score of external environment was- 0, 35 .
Based on the weighted scores, the position was in the position of cell | that meant Klinik Bunda
was in the position of Diversivication.Diversification of the conglomerate which means together
with a party or several parties in doing the development, the other party participate and have
involved in adding newproducts.
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PENDAHULUAN

Globalisasi mendorong pertumbuhan
Rumah  Sakit baru dan  semakin
berkembangnya rumah sakit baik rumah
sakit pemerintah maupun Rumah Sakit
swasta.

Data dari Kemenkes menunjukkan
jumlah Rumah Sakit terus bertambah, pada
tahun 2013 jumlah Rumah Sakit adalah
2.228 unit RS, dan meningkat terus setiap
tahunnya, pada akhir Oktober 2017 jumlah
rumah sakit menjadi 2.753 unit RS.

Rumah Sakit Umum X merupakan
Rumah Sakit Pendidikan Utama, berstatus
sebagai RumahSakit tipe B, bertempat di
Jakarta Timur.RSU X berada dibawah
naungan Yayasan X.

Dalam perjalanan penyelenggaraan RSU
X, kinerja RSU X menurun dimana dalam
3 (tiga) tahun terakhir : penurunan angka
BOR, penurunan jumlah kunjungan rawat
jalan dan penurunan pendapatan Rumah
Sakit.

e Kinerja RSU X, Jakarta Tahun

2015-2017
BOR 49% 47% 37%

Kunjungan | 16.489 | 15.664 | 15.622
Rawat Jalan
Penurunan 487% | 13,84% | 23,40%

Revenue RS

(Sumber : Data Rumah Sakit (Rekam Medis
dan Laporan Keuangan)
e Tidak ada Bagian Pemasaran dalam
Struktur Organisasi RSU X

Berdasarkan penurunan kinerja yang terjadi
dalam tiga tahun terakhir dan belum
berjalannya fungsi pemasaran RSU X maka
rumusan masalah penelitian ini adalah
bagaimana rencana pengembangan strategi

pemasaran RSU X.
Metode Penelitian

e Analitik deskriptif dengan
pendekatan kualitatif =~ melalui
wawancara mendalam, FGD dan
telaah dokumen

o Informan :

Direktur , Wakil direktur Pelayanan
dan Penunjang Medik Kepala Bagian
Keuangan, Kepala Humas dan
Pemasaran, Kepala Satuan Pengawas
Internal.

e Jenis Data :

Data Primer dan data sekunder

e Validasi Data : Triangulasi

« Pengolahan dan Analisa Data :

« Tahap Analisa Data

e Keterbatasan Penelitian
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Tahapan Penelitian

Pengumpulan data melalui

data primer :

e Wawancara mendalam
kesiapan RSU X dalam
hal strategi pemasaran
kepada Direktur, Wadir
pelayanan dan penunjang
medis, Kepala Bagian

Keuangan, Kepala
Humas dan Marketing,
Kepala SPI

Pengumpulan data
melalui data se kunder

Telaah  dokumen
RSU X mengenai
kesiapan RSU X
dalam strategi
pemasaran RSU X

Telaah  dokumen
Badan Pusat
StatistikJakarta
Timur

e Ohgervaci

-

EFE & IFE Matriks

-

SWOT & IE Matriks

=

Posisi dan Alternatif Strategi

(=

Rekomendasi Pengembangan Strategi Pemasaran

RSU X

TINJAUAN PUSTAKA

Pemasaran

Konsep Pemasaran Rumah Sakit:

Utilisasi Rendah

Transisi orientasi RS

Tingginya persaingan antar RS

Regulasi kesehatan

B Tuntutan perkembangan globalisasi
B Tuntutan mutu

B Keterbatasan SDM

B Konsumen kritis

Analisis SWOT

SWOT ANALYSIS

Strengths Weaknesses

Opportunities Threats

Matriks Internal Factor Evaluation dan
Eksternal Factor Evaluation (IFE dan
EFE)

merupakan salah satu teknik perumusan
strategi yang penting dan merupakan
langkah pertama dari kerangka kerja
perumusan yang disebut tahap input, yaitu
meringkas informasi dasar yang diperlukan
untuk merumuskan strategi.

Matriks Internal-Eksternal (IE)

The Internal-External (IE) Matrix

THE IFE TOTAL WEIGHTED SCORES
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Hasil

Analisa Faktor Internal
Kekuatan (S)

e Lokasi sangat strategis
e Sudah dikenal masyarakat sejak lama
e Tarif sesuai daya beli masyarakat

e Budaya kekeluargaan yang kompak

Kelemahan (W)
e Sarana prasana belum memadai

e Promosi belum dilakukan
e Tidak memiliki produk unggulan

e Manajemen keuangan belum baik

e Clinical pathway belum berjalan baik

e Belum optimal coding INACB’S

e Etos kerja masih
rendahKeterampilan karyawan

kurang

e Proses pembaharuan struktur dan

sistim manajemen belum baik
e Biaya operasional > pendapatan
e Kompensasi karyawan rendah
e Budaya organisasi belum baik
Analisa Faktor Eksternal

Peluang ( Oportunity)

e Keberadaan RS sangat dibutuhkan
e Sudah bekerjasama dengan BPJS

e Yayasan memiliki keuangan yang

cukup
e Mendapatkan karyawan berkualitas

e Laju pertumbuhan penduduk tinggi
e Tingginya daya beli masyarakat

Ancaman (Threat)

= Dokter Spesialis terbatas

= Komitmen dokter spesialis rendah

= Tenaga kesehatan banyak hampir
pensiun

» Tidak ada tenaga pemasaran Yyang
profesional dan handal

» Pendapatan menurun

= Pesaing merupakan RS Khusus

= Pesaing memiliki pelayanan lebih baik,

peralatan dan fasilitas yang lebih lengkap

(SO)

e Menerapkan sistem dan prosedur
secara profesional

e Memperluas pangsa pasar

e Memperkuat kerjasama dengan
perujuk

e Melakukan analisa tarif

e Mempermudah akses

e Renovasi tampilan RS
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(ST)

Meningkatkan fasilitas pelayanan

Meningkatkan kenyamanan pasien

Mengembangkan sarana - prasarana
Meningkatkan promosi dan aktifitas
pemasaran

Memperbaiki fungsi organisasi
Optimalisasi fasilitas yang ada
Efisiensi penggunaan biaya
operasional

Membentuk segera sistim
manajemen profesional

Merekrut SDM manajemen

profesional

Menambah dokter spesialis
Meningkatkan kesejahteraan dokter
dan karyawan

Membuat Hospital by Law yang
tegas pada implementasinya
Mempersiapkan SDM pengganti
karyawan usia pensiun
Meningkatkan mutu pelayanan
Membuat produk pelayanan
unggulan yang berbeda

Menjual produk upselling layanan
BPJS

Menarik pasien BPJS sebanyaknya

Melakukan rebranding

(WT)

Menyusun konsep pengelolaan
Membuat rencana kerja yang lebih
realistis

Mengganti direksi, manajemen yang
dirasa tidak mampu

Menyusun konsep dan strategi
pemasaran

Membina loyalitas pasien dengan
mutu

Menggunakan tim konsultan yang
mampu untuk membantu kondisi
sekarang

Melakukan tindakan efisiensi dalam
pembiayaan operasional

Implenetasi efisiensi melalui
pemberlakukan secara berkelanjutan

clinical pathway

0,20 4 0,80

Strenght (S)

Lokasi  sangat

strategis

Sudah  dikenal 0,05 3 0,05
masyarakat

Tarif sesuai daya 0,05 1 0,05
beli

Budaya 0,20 5] 1,00

kekeluargaan

untuk perubahan

Subtotal 0,50 1,90
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Weakness (W)

Sarana dan prasarana

belum memadai

Promosi belum
dilakukan

Sistim IT (SIRS) tidak
mendukung pelayanan

Tidak memiliki produk

unggulan

Manajemen  keuangan

belum terkelola baik

Efisiensi pelayanan
BPJS melalui Clinical
Pathway belum berjalan

dengan baik

Belum dapat
mengoptimalkan coding
INACBG’S BPJS

Etos kerja masih rendah

Tidak ada kompetisi
dalam meningkatkan

prestasi kerja

Beban kerja antar
departemen tidak

seimbang

Proses pembaharuan
manajemen berjalan

dengan lambat

Bobot

0,05

0,02

0,02

0,05

0,05

0,02

0,05

0,04

0,02

0,02

0,04

Rating

0,08

0,08

0,12

0,08

0,20

0,25

0,08

0,20

0,16

Biaya operasional lebih 0,05 5 0,25
tinggi dibandingkan
pendapatan

Kompensasi karyawan 0,05 5 0,25
rendah

Budaya organisasi tidak 0,02 3 0,06
berjalan hirarki

Subtotal 0,50 2,09

Kekuatan (S)

Selisih ( tan-
Kelemahan)

1,90
2,09
() 0,19

Nilai Positif (+) menunjukkan aksis “X ke kiri

Peluang (O) 1,60
Ancaman (T) 2,04

Selisih (Peluang- (-) 0,44
Ancam
Nilai Negatif (-) menunjukkan aksis “Y” ke bawah

Action Plan Penerapan Strategi
Pemasaran

Membuat produk unggulan :

Trauma Center, Klinik Tumbuh

Kembang, Center Cancer, Center
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Jantung, Center Diabetes, Ambulance Pasien dan pengunjung diberi

Free PickUp, Call Center 24jam kemudahan dan kenyaman

Jaminan BPJS tanpa selisih Terbuka dalam membahas suatu

Upselling jaminan BPJS permasalahan

Gratis Senam Pernafasan Dokter Spesialis datang tepat waktu

Waktu tunggu poliklinik pasien tepat
Gratis Senam Hamil dan Pijat Bayi

Waktu tunggu obat cepat.
Klinik Nyeri

Waktu tunggu penunjang cepat.
Pendaftaran online

Waktu tunggu naik rawat inap cepat.
Menurunkan harga untuk pasien umum
. . Waktu pulang rawat inap cepat.
Membuat paket sesuai kebutuhan pasien putang P Cep

Memperbaiki image masyarakat Waktu pembayaran mudah dan cepat.

Memperbaiki fisik bangunan Pasien pulang dengan puas.

Memperbaiki fasilitas, sarana dan prasarana Menyelenggarakan pelayanan dengan

Melakukan edukasi karyawan biaya yang efisien.

Bekerjasama dengan klinik dan RS Penilaian kepuasan pasien rawat inap lebih
lainnya termasuk RS jejaring dari 95%.

Memastikan Pasien dan Perujuk puas Peningkatan kunjungan rawat jalan, rawat
dengan pelayanan. inap, pasien baru, peningkatan pendapatan

(revenue) dan peningkatan penghasilan
bersih (nett profit).

Mengadakan kegiatan sosial

Mengisi acara talk show di radio
atau lainnya dengan biaya ekonomis.

Iklan pada billboard, internet KESIMPULAN

Faktor internal kekuatan :
Karyawan sapa, salam, senyum
Empati kepada pasien a. Lokasi sangat strategis, RSU X

b. Sudah dikenal masyarakat
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c. Tarif sesuai daya beli masyarakat
d. Budaya kekeluargaan yang kompak

Faktor internal kelemahan :

fob)

. Fasilitas kurang memadai

(ox

. Promosi tidak rutin up date

(]

. Kurangnya komitmen Dokter

o

. Sistim IT tidak terintegrasi
e. Belum memiliki produk unggulan
f. Manajemen keuangan belum baik

g. Belum berjalan efisiensi clinical

pathway

h. Belum mengoptimalkan coding
INACBG’S

i. Etos kerja rendah
j. Budaya kerja belum baik

k. Kompensasi yang rendah

Faktor eksternal ancaman :

a. Bertambahnya pesaing

b. Penggunaan sistem informasi disegala
bidang

c. Penerapan internet pada pesaing

d. Tingkat kemiskinan yang masih tinggi

e. Keterbatasan jumlah dokter spesialias

f. Kinerja pesaing

g. Permintaan yang semakin negatif

Faktor eksternal peluang :

a. Banyak pelanggan yang berdomisili di
luar Jakarta Timur

b. Cakupan wilayah pemasaran yang luas

c. Pertumbuhan ekonomi yang positif

d. Kemampuan Aparatur Negara yang baik

e. Terbukanya penambahan TT di RS

SARAN

B Strategi Pemasaran menjadi suatu solusi

yang dapat diterima

B 3 tahapan pelaksanaan : prioritas primer
(3 bulan), sekunder (12 bulan) dan
tersier (lebih dari 12 bulan).

Prioritas Primer

B Memperkuat kerjasama dengan
perujuk

B Renovasi Rumah Sakit
Memperbaiki fungsi organisasi

B Menyusun AD ART yayasan sesuai
kondisi yang ada
Membuat rencana kerja
Membina loyalitas pasien dengan
mutu (WT)
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Prioritas Sekunder

B Menetapkan sitem dan prosedur

secara profesional
Melakukan analisa tarif
Mengembangkan sarana prasarana

Meningkatkan promosi dan aktifitas

pemasaran
Optimalisasi fasilitas yang ada
Efisiensi biaya operasional
Menambah Dokter Spesialis

Meningkatkan kesejahteraan Dokter

dan karyawan

Meningkatkan mutu pelayanan
Melakukan rebranding

Mengganti manajemen atau direksi

Menyusun konsep dan strategi

pemasaran

Prioritas Tersier

Memperluas pangsa pasar
Mempermudah akses
Mempersiapkan SDM pengganti
karyawan usia pensiun
Membuat produk unggulan yang
berbeda dengan kompetitor

Menggunakan tim konsultan

Assauri,

Afrizal,

David
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