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Abstract
This study aims to analyze the marketing strategy of Permata Hati
Lamongan Hospital in enhancing competitiveness through a SWOT
Analysis approach. The research employed a descriptive qualitative method
with data collection techniques including interviews, observations, and
documentation. The analysis was conducted by identifying internal factors
(strengths and weaknesses) as well as external factors (opportunities and
threats) influencing the hospital’s marketing performance. The results
indicate that the hospital possesses several strengths, including strong local
branding, humanistic services, partnerships with BPJS and private
insurance providers, and the availability of healthcare service packages.
However, several weaknesses were identified, such as suboptimal digital
promotion, inconsistent updates of doctors’ schedules, and the absence of a
dedicated marketing team. Opportunities that can be leveraged include the
use of social media, collaboration with educational institutions and
agencies, and support from government health programs. Meanwhile,
threats include intense competition among healthcare facilities, changes in
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patient behavior relying on digital reviews, and increasingly strict health
promotion regulations. Based on the SWOT analysis, SO, WO, ST, and WT
strategies were formulated as recommendations to strengthen marketing
and improve competitiveness. The study concludes that strengthening digital
marketing, developing technology-based service innovations, and
improving information management are strategic steps that need to be
implemented to address the increasingly complex dynamics of competition
in the healthcare industry.

Keywords: Marketing Strategy, SWOT Analysis, Hospital, Competitiveness,
Digital Marketing

Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran Rumah Sakit

Permata Hati Lamongan dalam meningkatkan daya saing melalui
pendekatan Analisis SWOT. Penelitian menggunakan metode kualitatif
deskriptif dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara, observasi,
dan dokumentasi. Analisis dilakukan dengan mengidentifikasi faktor
internal (kekuatan dan kelemahan) serta faktor eksternal (peluang dan
ancaman) yang memengaruhi kinerja pemasaran rumah sakit. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa rumah sakit memiliki sejumlah kekuatan,
antara lain branding lokal yang kuat, pelayanan yang humanis, kerja sama
dengan BPJS dan asuransi swasta, serta ketersediaan paket layanan
kesehatan. Namun, terdapat beberapa kelemahan seperti belum optimalnya
promosi digital, ketidakkonsistenan pembaruan jadwal dokter, dan belum
adanya tim pemasaran khusus. Peluang yang dapat dimanfaatkan meliputi
penggunaan media sosial, kerja sama dengan lembaga pendidikan dan
instansi, serta dukungan program kesehatan pemerintah. Sementara itu,
ancaman yang dihadapi mencakup persaingan ketat antar fasilitas kesehatan,
perubahan perilaku pasien yang bergantung pada ulasan digital, serta
regulasi promosi kesehatan yang semakin ketat. Berdasarkan hasil analisis
SWOT, dirumuskan strategi SO, WO, ST, dan WT sebagai rekomendasi
untuk memperkuat pemasaran dan meningkatkan daya saing. Penelitian ini
menyimpulkan bahwa penguatan pemasaran digital, inovasi layanan
berbasis teknologi, serta peningkatan manajemen informasi merupakan
langkah strategis yang perlu segera diimplementasikan guna menghadapi
dinamikapersaingan industri kesehatan yang semakin kompleks.
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Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Rumah Sakit, Daya
Saing, Pemasaran Digital

Pendahuluan

Perkembangan industri layanan kesehatan pada era globalisasi dan
digitalisasi menuntut organisasi kesehatan untuk tidak hanya berfokus
pada kualitas pelayanan medis, tetapi juga pada strategi pemasaran
yang mampu meningkatkan daya saing institusi.(Girsanget al., 2024a;
Melliasari et al., 2024) Rumah sakit sebagai organisasi jasa menghadapi
dinamika persaingan yang semakin kompleks akibat perubahan
perilaku pasien, perkembangan teknologi informasi, serta tuntutan
transparansi layanan.(Girsang et al., 2024b; Jasmin Ambas et al., 2025)
Dalam konteks ini, strategi pemasaran tidak lagi sekadar aktivitas
promosi, melainkan bagian integral dari manajemen strategis yang
bertujuan membangun citra institusi, mempertahankan loyalitas pasien,
dan memperluas jangkauan layanan.(ROZAK, 2024)

Secara konseptual, pemasaran layanan kesehatan memiliki
karakteristik berbeda dengan sektor bisnis lainnya karena melibatkan
dimensi kepercayaan, etika, serta regulasi yang ketat.(Butar, 2024;
Supriyanto, 2024) Loyalitas pasien tidak hanya dibentuk oleh kualitas
medis, tetapi juga oleh pengalaman layanan, komunikasi interpersonal,
sertareputasi institusi.(Ichsan & Alfiandari, 2025; Sepriano et al., 2025;
Sequeira, 2025) Selain itu, transformasi digital telah mengubah pola
interaksi masyarakat dalam mencari informasi kesehatan, sehingga
visibilitas daring dan keakuratan informasi menjadi faktor penting
dalam membangun citra organisasi.(Firdaus et al., 2025; Nirsal et al.,
2024; SATRIO et al., 2025) Oleh karena itu, diperlukan pendekatan
strategis yang mampu mengintegrasikan faktor internal dan eksternal
untuk merumuskan kebijakan pemasaran yang adaptif.

Salah satu pendekatan yang banyak digunakan dalam kajian
manajemen strategis adalah analisis SWOT yang menelaah kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman organisasi secara sistematis. Mujito
& Aminudin, (2025) menyatakan bahwa analisis SWOT berfungsi
sebagai alat untuk mengidentifikasi posisi strategis organisasisekaligus
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merumuskan alternatif strategi yang relevan dengan kondisi
lingkungan. Dalam konteks layanan kesehatan, pendekatan ini
memungkinkan institusi untuk mengoptimalkan keunggulan pelayanan,
memperbaiki keterbatasan internal, serta mengantisipasi tekanan
persaingan dan perubahan regulasi. Penelitian Nadiyah & Prayoga
(2024) menemukan bahwa banyak rumah sakit regional mengalami
kendala dalam optimalisasi pemasaran digital akibat keterbatasan
sumber daya dan infrastruktur teknologi, sehingga analisis strategis
diperlukan sebagai dasar transformasi organisasi.

Berdasarkan telaah tersebut, terdapat kesenjangan penelitian
(research gap) berupa belum adanya kajian yang secara integratif
mengombinasikan analisis faktor internal dan eksternal melalui
pendekatan SWOT untuk merumuskan strategi pemasaran yang adaptif
pada rumah sakit tingkat regional dengan karakteristik branding lokal
yang kuat namun menghadapi tantangan digitalisasi. Sebagian
penelitian terdahulu juga belum menempatkan analisis SWOT sebagai
dasar formulasi strategi yang aplikatif dan kontekstual terhadap
dinamika persaingan lokal.

Kondisi ini relevan dengan situasi yang dihadapi Rumah Sakit
Permata Hati Lamongan yang beroperasi di tengah persaingan fasilitas
kesehatan regional yang semakin intensif. Meskipun memiliki
keunggulan dalam membangun kepercayaan masyarakat melalui
branding lokal dan pelayanan humanis, rumah sakit ini masih
menghadapi tantangan dalam konsistensi informasi layanan,
optimalisasi media digital, serta pengelolaan komunikasi publik. Hal
tersebut menunjukkan adanya kesenjangan antara potensi internal dan
tuntutan eksternal industri kesehatan modern yang memerlukan
formulasi strategi pemasaran berbasis analisis lingkungan secara
sistematis.

Novelty penelitian ini terletak pada Penggunaan analisis SWOT
yang tidak hanya bersifat deskriptif, tetapi diformulasikan hingga tahap
penyusunan alternatif strategi SO, WO, ST, dan WT secara operasional,
Fokus pada rumah sakit regional dengan karakteristik branding lokal
yang kuat sebagai konteks empiris penelitian, dan Integrasi isu
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digitalisasi pemasaran layanan kesehatan ke dalam kerangka analisis
strategis berbasis SWOT.

Berdasarkan uraian tersebut, tujuan penelitian ini adalah
mengidentifikasi dan menganalisis faktor internal (kekuatan dan
kelemahan) serta faktor eksternal (peluang dan ancaman) yang
memengaruhi strategi pemasaran Rumah Sakit Permata Hati
Lamongan, menentukan posisi strategis institusi melalui analisis
matriks SWOT dan merumuskan alternatif strategi pemasaran yang
adaptif, terintegrasi, dan berkelanjutan sesuai dengan dinamika industri
layanan kesehatan.

Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian deskriptif. Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian
bertujuan memahami serta menggambarkan secara mendalam
fenomena strategi pemasaran Rumah Sakit Permata Hati Lamongan
berdasarkan kondisi nyata di lapangan. Pendekatan ini memungkinkan
peneliti menggali makna, persepsi, serta pengalaman para pelaku dan
pengguna layanan kesehatan secara kontekstual. Penelitian kualitatif
berfokus pada eksplorasi makna yang berkembang dari individu atau
kelompok terhadap suatu permasalahan sosial atau organisasi, sehingga
relevan digunakan untuk mengkaji strategi pemasaran layanan
kesehatan secara komprehensif. (Creswell & Creswell, 2017) Melalui
desain deskriptif, penelitian ini berupaya menyajikan gambaran
fenomena secara faktual tanpa manipulasi terhadap variabel yang
diteliti.

Subjek penelitian ditentukan menggunakan teknik purposive
sampling, yaitu pemilihan informan berdasarkan pertimbangan
keterlibatan, pengalaman, serta pengetahuan mereka terkait strategi
pemasaran rumah sakit. Informan utama meliputi kepala bagian
pemasaran yang memahami perencanaan dan implementasi strategi,
staf yang terlibat dalam pengelolaan media sosial dan informasi
layanan, serta tenaga kesehatan yang berinteraksi langsung dengan
pasien. Selain itu, pasien atau keluarga pasien dilibatkan sebagai
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informan pendukung guna memperoleh perspektif pengguna layanan.
Jumlah informan tidak ditetapkan secara pasti, melainkan mengikuti
prinsip kejenuhan data (data saturation), yaitu pengumpulan data
dihentikan ketika informasi yang diperoleh telah berulang dan tidak
menghasilkan temuan baru yang signifikan.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi,
dan dokumentasi untuk memperoleh data yang komprehensif.
Wawancara semi terstruktur digunakan untuk menggali informasi
mengenai strategi pemasaran, kendala implementasi, serta peluang
pengembangan pemasaran rumah sakit. Observasi dilakukan secara
langsung untuk mengamati aktivitas pelayanan, fasilitas, serta praktik
promosi baik secara luring maupun digital. Dokumentasi digunakan
sebagai data pendukung yang meliputi profil rumah sakit, materi
promosi, laporan internal, serta konten media sosial terkait pemasaran
layanan. Kombinasi teknik pengumpulan data ini bertujuan
meningkatkan kedalaman informasi sekaligus memperkuat keabsahan
temuan penelitian.

Analisis data mengacu pada model analisis kualitatifinteraktif yang
dikemukakan oleh Huberman (2019), yang meliputi tiga tahapan
utama: reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan atau
verifikasi. Reduksi data dilakukan dengan menyeleksi, memfokuskan,
dan mengelompokkan data sesuai dengan fokus penelitian, yaitu
identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dalam strategi
pemasaran rumah sakit. Data yang telah direduksi kemudian disajikan
dalam bentuk narasi deskriptif dan tabel analisis SWOT guna
mempermudah pemahaman hubungan antar temuan. Tahap akhir
berupa penarikan kesimpulan dilakukan secara berulang melalui proses
verifikasi dengan membandingkan data dari berbagai sumber dan
teknik pengumpulan data. Untuk meningkatkan validitas temuan,
digunakan teknik triangulasi sumber dan metode. Hasil analisis
kualitatif selanjutnya dipadukan dengan kerangka analisis SWOT untuk
merumuskan strategi SO, WO, ST, dan WT sebagai rekomendasi
peningkatan daya saing Rumah Sakit Permata Hati Lamongan.

Hasil
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Hasil penelitian disusun berdasarkan tujuan penelitian, yaitu
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal serta merumuskan
strategi pemasaran melalui analisis SWOT dalam upaya meningkatkan
daya saing Rumah Sakit Permata Hati Lamongan. Data diperoleh
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi yang kemudian
dianalisis secara kualitatif.

Identifikasi Faktor Internal
Kekuatan (Strengths) Strategi Pemasaran

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi,
ditemukan beberapa faktor kekuatan internal yang dimiliki Rumah
Sakit Permata Hati Lamongan dalam mendukung strategi pemasaran,
yaitu:

e Rumah sakit memiliki branding lokal yang cukup kuat, di mana
nama RS Permata Hati sudah dikenal oleh masyarakat
Lamongan dan sekitarnya.

e Pelayanan yang humanis, ramah, dan responsif dari tenaga
kesehatan menjadi nilai lebih yang dirasakan langsung oleh
pasien.

o Tersedianya berbagai paket layanan kesehatan, seperti medical
check-up, imunisasi, dan layanan ibu dan anak, yang menjadi
daya tarik bagi masyarakat.

e Adanya kerja sama dengan BPJS Kesehatan dan asuransi
swasta, sehingga memudahkan akses layanan bagi berbagai
segmen pasien.

o Rumah sakit aktif dalam kegiatan sosial dan edukasi kesehatan
(CSR) yang berkontribusi dalam membangun citra positif di
masyarakat.

Kelemahan (Weaknesses) Strategi Pemasaran

Selain kekuatan, penelitian ini juga menemukan sejumlah
kelemahan internal yang memengaruhi efektivitas strategi pemasaran
rumabh sakit, yaitu:
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e Promosi digital belum optimal, ditandai dengan minimnya
konten dan kurang konsistennya pembaruan media sosial rumah
sakit.

e Informasi jadwal dokter belum selalu akurat dan konsisten,
sehingga menimbulkan kebingungan bagi pasien.

e Belum adanya tim pemasaran digital khusus, sehingga
pengelolaan promosi masih bersifat konvensional dan terbatas.

e Inovasi layanan berbasis teknologi masih rendah, seperti
pendaftaran online dan sistem informasi pasien yang belum
optimal.

o Kurangnya evaluasi berkala terhadap efektivitas kegiatan
promosi yang telah dilakukan.

Identifikasi Faktor Eksternal
Peluang (Opportunities) Strategi Pemasaran

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Rumah Sakit Permata Hati
Lamongan memiliki beberapa peluang eksternal yang dapat
dimanfaatkan untuk meningkatkan daya saing, antara lain:

o Tingginya penggunaan media sosial oleh masyarakat,
khususnya Instagram dan Facebook, yang berpotensi menjadi
sarana promosi efektif.

e Peluang untuk mengembangkan kampanye kesehatan berkala,
seperti seminar kesehatan, deteksi dini penyakit, dan promosi
layanan tertentu.

o Kesempatan menjalin kerja sama dengan sekolah, instansi
pemerintah, perusahaan, dan komunitas lokal dalam kegiatan
edukasi kesehatan.

e Dukungan dari program kesehatan pemerintah, terutama
melalui sistem rujukan dan kepesertaan BPJS Kesehatan.

e Perkembangan teknologi informasi yang membuka peluang
inovasi layanan digital rumah sakit.

26



Strategi Pemasaran Melalui Swot Analisys...

Ancaman (Threats) Strategi Pemasaran

Di sisi lain, penelitian ini juga menemukan beberapa ancaman
eksternal yang berpotensi menghambat strategi pemasaran rumah sakit,

yaitu:

Persaingan yang semakin ketat dengan rumah sakit lain di
wilayah Lamongan dan Gresik yang lebih agresif dalam
pemasaran digital.

Perubahan perilaku pasien yang semakin bergantung pada
ulasan online dan informasi digital sebelum memilih rumah
sakit.

Regulasi promosi layanan kesehatan yang ketat, sehingga
membatasi kreativitas dalam kegiatan promosi rumah sakit.
Risiko penurunan citra akibat keluhan pasien yang tidak
tertangani secara cepat dan berpotensi viral di media sosial.

Perumusan Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis SWOT
Berdasarkan hasil identifikasi faktor internal dan eksternal tersebut,

diperoleh beberapa strategi pemasaran Rumah Sakit Permata Hati
Lamongan sebagai berikut:

>

Strategi SO (Strength—Opportunity):

Mengoptimalkan media sosial dengan memanfaatkan citra
positif dan reputasi pelayanan rumah sakit.

Mengembangkan konten edukasi kesehatan dan promosi
layanan unggulan.

Memperluas kerja sama dengan komunitas dan institusi pendidikan
atau perusahaan.

>

Strategi WO (Weakness—Opportunity):
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e Membentuk tim pemasaran digital khusus dan memberikan
pelatihan digital marketing.

e Mengembangkan sistem pendaftaran dan informasi layanan
berbasis digital.

e Meningkatkan inovasi promosi melalui kampanye kesehatan
berkala.

» Strategi ST (Strength—Threat):

e Memperkuat kualitas pelayanan untuk meningkatkan loyalitas
pasien di tengah persaingan.

e Menjaga konsistensi pelayanan dan transparansi informasi
untuk menghindari ulasan negatif.

e Memanfaatkan kegiatan CSR sebagai sarana penguatan citra
positif rumah sakit.

» Strategi WT (Weakness—Threat):

e Melakukan evaluasi dan audit pemasaran secara berkala.
e Benchmarking dengan rumah sakit pesaing yang lebih unggul
dalam pemasaran digital.

Meningkatkan responsivitas terhadap keluhan pasien, terutama
melalui media digital.

Identifikasi Faktor Internal

Analisis faktor internal menunjukkan bahwa Rumah Sakit Permata
Hati Lamongan memiliki sejumlah kekuatan yang mendukung strategi
pemasaran. Rumah sakit telah memiliki branding lokal yang cukup
kuat, di mana nama institusi dikenal luas oleh masyarakat Lamongan
dan sekitarnya. Selain itu, pelayanan yang humanis, ramah, dan
responsif dari tenaga kesehatan menjadi nilai tambah yang dirasakan
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langsung oleh pasien. Keunggulan lain terlihat pada tersedianya paket
layanan kesehatan yang variatif, seperti medical check-up, imunisasi,
serta layanan ibu dan anak yang menarik minat masyarakat. Kerja sama
dengan BPJS Kesehatan dan asuransi swasta turut memperluas akses
layanan bagi berbagai segmen pasien. Rumah sakit juga aktif dalam
kegiatan sosial dan edukasi kesehatan yang berkontribusi pada
pembentukan citra positif di masyarakat.

Namun demikian, penelitian ini juga menemukan beberapa
kelemahan internal yang memengaruhi efektivitas strategi pemasaran.
Promosi digital belum dikelola secara optimal, ditunjukkan oleh
keterbatasan konten serta kurang konsistennya pembaruan media sosial.
Informasi jadwal dokter yang belum selalu akurat menjadi kendala bagi
pasien dalam mengakses layanan. Selain itu, belum adanya tim
pemasaran digital khusus menyebabkan pengelolaan promosi masih
bersifat konvensional dan terbatas. Inovasi layanan berbasis teknologi,
seperti pendaftaran online dan sistem informasi pasien, juga masih
belum optimal. Evaluasi berkala terhadap efektivitas kegiatan promosi
yang dilakukan pun belum dilaksanakan secara sistematis.

Identifikasi Faktor Eksternal

Dari sisi eksternal, terdapat berbagai peluang yang dapat
dimanfaatkan rumah sakit untuk meningkatkan daya saing. Tingginya
penggunaan media sosial oleh masyarakat membuka peluang promosi
yang lebih luas dan efektif. Rumah sakit juga memiliki kesempatan
mengembangkan kampanye kesehatan berkala melalui seminar, deteksi
dini penyakit, maupun promosi layanan tertentu. Potensi kerja sama
dengan sekolah, instansi pemerintah, perusahaan, dan komunitas lokal
menjadi peluang strategis dalam memperluas jangkauan pemasaran.
Dukungan program kesehatan pemerintah melalui sistem rujukan dan
kepesertaan BPJS turut memperkuat posisi rumah sakit. Selain itu,
perkembangan teknologi informasi memberikan peluang inovasi
layanan digital untuk meningkatkan kualitas pelayanan dan kemudahan
akses informasi.
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Di sisi lain, terdapat sejumlah ancaman eksternal yang dihadapi.
Persaingan dengan rumah sakit lain di wilayah Lamongan dan Gresik
yang lebih agresif dalam pemasaran digital menjadi tantangan utama.
Perubahan perilaku pasien yang semakin bergantung pada ulasan daring
sebelum memilih layanan kesehatan juga memengaruhi citra rumah
sakit. Regulasi promosi layanan kesehatan yang ketat membatasi
fleksibilitas dalam melakukan kegiatan pemasaran. Selain itu, risiko
penurunan reputasi akibat keluhan pasien yang tidak tertangani secara
cepat dapat berdampak negatif, terutama ketika menyebar melalui
media sosial.

Perumusan Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis SWOT

Berdasarkan integrasi faktor internal dan eksternal, dirumuskan
strategi pemasaran yang terbagi dalam empat kategori. Strategi SO
difokuskan pada optimalisasi media sosial dengan memanfaatkan
reputasi pelayanan, pengembangan konten edukasi kesehatan, serta
perluasan kerja sama dengan komunitas dan institusi. Strategi WO
diarahkan pada pembentukan tim pemasaran digital, pengembangan
sistem informasi layanan berbasis teknologi, serta inovasi promosi
melalui kampanye kesehatan berkala. Strategi ST menekankan
penguatan kualitas pelayanan untuk mempertahankan loyalitas pasien,
menjaga transparansi informasi guna menghindari ulasan negatif, serta
memanfaatkan kegiatan sosial sebagai sarana penguatan citra.
Sementara itu, strategi WT difokuskan pada evaluasi pemasaran secara
berkala, benchmarking dengan rumah sakit pesaing, serta peningkatan
responsivitas terhadap keluhan pasien melalui kanal digital.

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi
pemasaran Rumah Sakit Permata Hati Lamongan memiliki fondasi
internal yang cukup kuat, namun memerlukan optimalisasi pada aspek
digital dan inovasi layanan agar mampu memanfaatkan peluang serta
menghadapi tantangan persaingan industri kesehatan yang semakin
dinamis.

Pembahasan
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran Rumah
Sakit Permata Hati Lamongan dipengaruhi oleh interaksi antara faktor
internal dan eksternal yang secara bersama-sama membentuk tingkat
daya saing institusi. Analisis pembahasan ini menekankan pentingnya
memahami kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman sebagai dasar
penyusunan strategi pemasaran yang berkelanjutan melalui pendekatan
matriks SWOT. Pendekatan ini tidak hanya membantu organisasi
dalam mengidentifikasi posisi strategisnya, tetapi juga memberikan
arah dalam merumuskan kebijakan pemasaran yang adaptif terhadap
dinamika industri layanan kesehatan.

Dari sisi kekuatan, rumah sakit memiliki sejumlah keunggulan yang
berkontribusi terhadap pembentukan citra positif di masyarakat.
Branding lokal yang kuat menunjukkan bahwa institusi telah
memperoleh kepercayaan masyarakat sebagai penyedia layanan
kesehatan yang dapat diandalkan. Selain itu, pelayanan yang humanis
dan responsif menjadi nilai tambah yang memperkuat pengalaman
pasien dalam memperoleh layanan kesehatan. Dalam perspektif
manajemen strategis, kekuatan internal merupakan aset organisasi yang
berperan dalam mendukung pencapaian tujuan jangka panjang dan
menciptakan keunggulan kompetitif.(Zulfikar, 2025b) Kepercayaan
yang terbentuk melalui branding lokal memberikan pengaruh terhadap
keputusan pasien dalam memilih layanan kesehatan, khususnya pada
rumah sakit di wilayah daerah. Kualitas interaksi pelayanan juga
berkontribusi terhadap loyalitas pasien dan promosi dari mulut ke
mulut, yang dikenal sebagai salah satu strategi pemasaran paling efektif
dalam sektor jasa. Hal ini sejalan dengan temuan Altaf et al. (2018)
yang menegaskan bahwa kualitas pelayanan dan citra institusi menjadi
faktor utama dalam membangun loyalitas pasien. Dengan demikian,
kekuatan internal yang dimiliki rumah sakit memiliki nilai strategis
dalam mempertahankan posisi kompetitif di tengah persaingan yang
semakin meningkat.

Namun demikian, penelitian ini juga mengungkap adanya
kelemahan internal yang berpotensi menghambat efektivitas strategi
pemasaran. Promosi digital yang belum optimal, ketidakkonsistenan
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informasi jadwal dokter, serta belum adanya tim pemasaran digital
khusus mencerminkan keterbatasan adaptasi terhadap perkembangan
teknologi informasi. Kondisi ini menunjukkan adanya kesenjangan
antara kebutuhan pemasaran modern dan kapasitas internal organisasi.
Darsyah (2023) menegaskan bahwa kelemahan internal yang tidak
segera diatasi dapat menurunkan kemampuan organisasi dalam
merespons perubahan lingkungan eksternal secara efektif. Dalam era
digital, visibilitas daring menjadi faktor penting dalam menarik minat
pasien serta menjaga reputasi institusi. Informasi layanan yang tidak
akurat berpotensi menurunkan tingkat kepercayaan pasien, yang
merupakan aset tidak berwujud namun sangat bernilai dalam organisasi
jasa. Penelitian Sulaiman et al. (2024) juga menunjukkan bahwa rumah
sakit regional sering menghadapi kendala serupa akibat keterbatasan
pemanfaatan media digital. Oleh karena itu, penguatan kapasitas
digital, baik dari sisi sumber daya manusia maupun sistem teknologi,
menjadi langkah strategis yang perlu dilakukan.

Di sisi eksternal, peluang yang tersedia menunjukkan potensi besar
bagi pengembangan strategi pemasaran rumah sakit. Tingginya
penggunaan media sosial oleh masyarakat membuka ruang komunikasi
yang lebih luas serta interaktif antara institusi dan pasien. Selain itu,
peluang kerja sama dengan institusi pendidikan, instansi pemerintah,
dan komunitas lokal memberikan kesempatan memperluas jaringan
serta meningkatkan kredibilitas organisasi. Dalam kerangka
manajemen strategis, peluang eksternal merupakan kondisi lingkungan
yang dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan posisi pasar organisasi.
(Zulfikar, 2025b) Dukungan program kesehatan pemerintah melalui
sistem rujukan dan kepesertaan BPJS juga berkontribusi pada
peningkatan kunjungan pasien dan integrasi layanan kesehatan
nasional. Transformasi digital yang semakin berkembang
pascapandemi memperkuat pentingnya pemanfaatan media digital
sebagai sarana promosi serta kolaborasi lintas sektor. (Nugraheni et al.,
n.d.) Hal ini menunjukkan bahwa peluang eksternal yang ada memiliki
relevansi tinggi dengan arah perkembangan industri kesehatan modern.
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Sebaliknya, ancaman eksternal juga menjadi faktor penting dalam
menentukan keberhasilan strategi pemasaran. Persaingan dengan
rumabh sakit lain yang lebih agresif dalam pemasaran digital, perubahan
perilaku pasien yang mengandalkan ulasan daring, serta regulasi
promosi kesehatan yang ketat menuntut adanya strategi adaptif.
Ancaman eksternal merupakan faktor di luar kendali organisasi yang
dapat memengaruhi pencapaian tujuan jika tidak diantisipasi dengan
tepat.(Girsang et al., 2024c) Ketergantungan masyarakat terhadap
informasi digital meningkatkan risiko reputasi, terutama apabila
keluhan pasien tidak ditangani secara responsif. Tudaan et al. (2025)
menegaskan bahwa perubahan perilaku pasien meningkatkan tekanan
reputasi bagi rumah sakit, sehingga pengelolaan komunikasi publik
menjadi sangat penting. Dalam konteks ini, transparansi informasi dan
respons cepat terhadap keluhan menjadi bagian dari strategi mitigasi
risiko reputasi.

Integrasi faktor internal dan eksternal menghasilkan formulasi
strategi SO, WO, ST, dan WT yang relevan dengan kondisi rumah sakit.
Strategi SO menekankan pemanfaatan kekuatan internal untuk
menangkap peluang digital melalui edukasi kesehatan dan kolaborasi
institusional, yang dinilai sebagai strategi ideal dalam manajemen
strategis.(Mujito & Aminudin, 2025; Purwaningrum, 2024; Zulfikar,
2025b) Strategi WO berfokus pada transformasi internal melalui
pembentukan tim pemasaran digital dan pengembangan layanan
berbasis teknologi guna menjembatani kelemahan dengan peluang
eksternal.(Darumawan, 2024) Strategi ST memanfaatkan kualitas
pelayanan untuk menghadapi persaingan dan tekanan reputasi,
sedangkan strategi WT berorientasi defensif melalui evaluasi
pemasaran dan benchmarking untuk menjaga stabilitas organisasi.
(Lulu Setiawati et al., 2024; Puji Wahono et al., 2025)

Secara keseluruhan, pembahasan menunjukkan bahwa strategi
pemasaran Rumah Sakit Permata Hati Lamongan memerlukan
keseimbangan antara pemanfaatan kekuatan internal, perbaikan
kelemahan, optimalisasi peluang, serta mitigasi ancaman eksternal.
Integrasi strategi berbasis SWOT tidak hanya memberikan arah
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pengembangan pemasaran, tetapi juga menjadi dasar transformasi
digital dan peningkatan kualitas layanan secara berkelanjutan dalam
menghadapi dinamika industri kesehatan yang semakin kompetitif.
Hasil penelitian ini memberikan implikasi praktis yang relevan bagi
pengelola Rumah Sakit Permata Hati Lamongan dalam merancang
strategi pemasaran yang lebih adaptif dan berkelanjutan. Temuan
penelitian menunjukkan bahwa daya saing institusi kesehatan sangat
dipengaruhi oleh kemampuan organisasi dalam mengintegrasikan
kekuatan internal dengan peluang eksternal, sebagaimana ditegaskan
oleh (Mujito dan Aminudin 2025) bahwa strategi berbasis analisis
lingkungan menjadi dasar penting dalam pengambilan keputusan
manajerial.

Implikasi pertama berkaitan dengan penguatan diferensiasi layanan
sebagai identitas merek. Pelayanan humanis yang menjadi kekuatan
internal perlu diposisikan sebagai core value dalam komunikasi
pemasaran. (Altaf et al. 2018) menegaskan bahwa kualitas pelayanan
dan citra institusi memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas
pasien. Sejalan dengan itu, (Kotler dan Keller 2016) menyatakan bahwa
dalam sektor jasa, pengalaman pelanggan menjadi faktor utama
pembentuk brand equity. Dengan demikian, pengelola rumah sakit
perlu mengintegrasikan nilai empati dan kedekatan emosional dalam
seluruh aktivitas komunikasi pemasaran agar tercipta diferensiasi yang
berkelanjutan.

Implikasi kedua berkaitan dengan transformasi digital yang terstruktur.
(Sulaiman et al. 2024) menunjukkan bahwa rumah sakit regional sering
mengalami hambatan dalam optimalisasi pemasaran digital akibat
keterbatasan sumber daya manusia dan infrastruktur teknologi. Temuan
penelitian ini menguatkan pandangan tersebut, sehingga rumah sakit
perlu meningkatkan kapasitas digital melalui pengelolaan media sosial
yang konsisten dan penyediaan informasi layanan yang akurat. Dalam
konteks manajemen strategis, (Zulfikar 2025) menekankan bahwa
adaptasi terhadap perubahan teknologi merupakan bagian dari upaya
mempertahankan keunggulan kompetitif di era digital.
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Implikasi ketiga adalah pentingnya manajemen reputasi berbasis
sistem. (Tudaan et al. 2025) menjelaskan bahwa perubahan perilaku
pasien yang bergantung pada ulasan daring meningkatkan tekanan
reputasi bagi institusi kesehatan. Oleh karena itu, rumah sakit perlu
mengembangkan sistem pengelolaan komunikasi publik yang responsif
dan transparan. (Girsang et al. 2024c) juga menegaskan bahwa ancaman
eksternal, termasuk persepsi negatif publik, harus diantisipasi melalui
strategi mitigasi risiko yang terstruktur.

Selanjutnya, peluang kolaborasi eksternal sebagai strategi ekspansi
pasar sejalan dengan temuan (Purwaningrum 2024) yang menyatakan
bahwa kemitraan institusional dapat memperluas segmentasi pasar dan
meningkatkan kredibilitas organisasi jasa. Kolaborasi dengan institusi
pendidikan, pemerintah daerah, dan komunitas lokal dapat menjadi
strategi promosi yang efektif sekaligus memperkuat hubungan sosial
rumah sakit dengan masyarakat.

Terakhir, pentingnya evaluasi strategi secara berkala didukung oleh
pandangan (Lulu Setiawati et al. 2024) yang menyatakan bahwa strategi
organisasi harus bersifat dinamis dan adaptif terhadap perubahan
lingkungan. Analisis SWOT perlu diperbarui secara periodik agar tetap
relevan dengan dinamika industri kesehatan yang terus berkembang.

Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan, dapat disimpulkan bahwa strategi

pemasaran pada Rumah Sakit Permata Hati Lamongan sangat
dipengaruhi oleh interaksi antara faktor internal dan eksternal yang
membentuk daya saing institusi secara menyeluruh. Analisis berbasis
matriks SWOT menunjukkan bahwa kekuatan berupa branding lokal
yang kuat serta kualitas pelayanan yang humanis menjadi modal
strategis dalam membangun kepercayaan dan loyalitas pasien. Namun
demikian, kelemahan pada aspek promosi digital dan pengelolaan
informasi layanan mengindikasikan perlunya peningkatan kapasitas
teknologi serta penguatan sumber daya pemasaran agar mampu
beradaptasi dengan perkembangan era digital. Di sisi lain, peluang
eksternal yang muncul dari tingginya penggunaan media sosial, potensi
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kerja sama lintas sektor, serta dukungan sistem kesehatan nasional
memberikan ruang bagi rumah sakit untuk memperluas jangkauan
pemasaran dan meningkatkan kredibilitas institusi. Akan tetapi,
tantangan berupa persaingan digital yang semakin intensif, perubahan
perilaku pasien, dan regulasi promosi kesehatan menuntut strategi yang
responsifdan adaptif terhadap dinamika lingkungan eksternal. Integrasi
keempat dimensi SWOT menghasilkan formulasi strategi yang
komprehensif—meliputi optimalisasi kekuatan untuk memanfaatkan
peluang, perbaikan kelemahan melalui transformasi digital,
pemanfaatan kualitas layanan untuk menghadapi ancaman, serta
langkah defensif guna menjaga stabilitas organisasi. Secara
keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa keberhasilan strategi
pemasaran rumah sakit tidak hanya bergantung pada keunggulan
internal, tetapi juga pada kemampuan organisasi dalam mengantisipasi
perubahan lingkungan dan mengelola transformasi secara
berkelanjutan. Dengan demikian, pendekatan strategis berbasis SWOT
dapat menjadi landasan penting dalam mendukung peningkatan
kualitas layanan, daya saing, serta keberlanjutan institusi di tengah
perkembangan industri kesehatan yang semakin kompetitif.
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