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Abstract 

The organizational transformation from BATAN to BRIN, as mandated by Presidential Regulation 

No. 78 of 2021, has significantly impacted the operations of the Serpong Nuclear Clinic. This 

change was followed by a decline in patient visits and regulatory uncertainties regarding clinical 

services. This study aims to analyze the challenges and opportunities faced by the clinic, identify 

effective marketing strategies, and assess their implementation in increasing patient visits post-

restructuring. The study employed a mixed method approach, combining quantitative and 

qualitative methods. Quantitative data were collected through questionnaires distributed to 100 

respondents, while qualitative insights were obtained through in-depth interviews with key 

informants. The findings indicate that the clinic possesses strengths in service offerings, pricing 

(free services), human resources, and efficient service processes. However, it faces weaknesses in 

suboptimal promotional efforts and low employee perception of service quality. SWOT analysis 

positioned the clinic in Quadrant I, suggesting an aggressive (growth) strategy that leverages 

internal strengths to capitalize on external opportunities. Regression analysis confirmed that the 

7P marketing mix strategy has a significant impact on patient visit numbers, contributing 46.24% 

to the variance, with the product dimension being the most influential factor. The proposed 

strategic implementations include internal promotion programs, brand strengthening, basic 

digital marketing, diversification of preventive services, and improved cross-unit communication. 

These initiatives are expected to enhance employee awareness, increase service utilization, and 

ensure the clinic’s long-term sustainability 

Keywords: Marketing Strategy, Serpong Nuclear Clinic, 7P Marketing Mix, SWOT, Patient 

Visits, Mixed Method 

 

PENDAHULUAN 

Pelayanan kesehatan merupakan hak 

dasar setiap warga negara sebagaimana diatur 

dalam Undang-Undang Nomor 17 Tahun 2023 

tentang Kesehatan. Undang-undang ini 

menekankan pentingnya pelayanan kesehatan 

yang aman, bermutu, dan terjangkau. Di tengah 

dinamika kelembagaan dan perubahan 

kebijakan publik, fasilitas pelayanan kesehatan 

dituntut untuk beradaptasi secara cepat dan 

tepat agar dapat tetap melayani masyarakat 

secara optimal. 

Klinik Nuklir Serpong, sebelumnya 

berada di bawah naungan BATAN, mengalami 

transformasi struktural akibat integrasi ke 

dalam Badan Riset dan Inovasi Nasional 

(BRIN) melalui Peraturan Presiden No. 78 

Tahun 2021. Perubahan ini berdampak pada 

struktur organisasi, regulasi operasional, serta 

sistem pelayanan, termasuk anggaran dan 

sumber daya manusia. Salah satu dampak 

signifikan dari transformasi ini adalah 

penurunan kunjungan pasien yang mencapai 

sekitar 30% setelah restrukturisasi. 
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Perubahan organisasi merupakan hal 

yang wajar dan bahkan diperlukan agar 

lembaga dapat berkembang secara adaptif. 

Namun demikian, perubahan ini menimbulkan 

ketidakpastian dalam fungsi dan operasional 

klinik, terutama terkait status kelembagaan dan 

promosi layanan. Menurut Fitri (2021), 

perubahan organisasi sering kali memicu 

tantangan yang membutuhkan penyesuaian 

strategi dan budaya kerja, terutama di era 

digital. Wibowo dan Hasibuan (2021) 

menyatakan bahwa penggabungan lembaga 

riset ke dalam BRIN merupakan langkah 

strategis untuk meningkatkan efektivitas dan 

kolaborasi riset nasional, namun memerlukan 

kesiapan struktur pendukung, termasuk layanan 

kesehatan. 

Dampak perubahan kelembagaan tidak 

hanya bersifat administratif, tetapi juga 

menyentuh aspek teknis pelayanan. Klinik 

Nuklir Serpong sebagai unit layanan kesehatan 

yang berspesialisasi dalam pemantauan 

kesehatan pekerja radiasi menghadapi 

tantangan dalam menjaga kualitas layanan di 

tengah keterbatasan anggaran dan belum 

adanya regulasi turunan BRIN terkait 

operasional klinik. Ketidakjelasan regulasi ini 

berdampak pada persepsi pegawai terhadap 

layanan klinik, yang berkontribusi pada 

penurunan kunjungan pasien (Laporan 

Triwulan Klinik Nuklir Serpong, 2023). 

Peraturan Pemerintah No. 45 Tahun 

2023 tentang Pengelolaan dan Pengawasan 

Penggunaan Sumber Radioaktif serta Peraturan 

BAPETEN No. 6 Tahun 2013 tentang 

Pengawasan Pemanfaatan Sumber Radiasi 

menjadi dasar hukum operasional layanan 

kesehatan pekerja radiasi. Namun, dalam 

implementasinya, masih terdapat kesenjangan 

antara kebijakan dan praktik di lapangan. Oleh 

karena itu, diperlukan pendekatan strategis 

yang lebih adaptif dan berbasis pada pemetaan 

kekuatan dan kelemahan internal klinik. 

Salah satu pendekatan yang dapat 

digunakan adalah strategi pemasaran berbasis 

marketing mix 7P, yaitu: produk, harga, tempat, 

promosi, SDM, proses, dan bukti fisik (Kotler 

& Keller, 2016). Strategi ini dapat disesuaikan 

untuk meningkatkan kesadaran pegawai 

terhadap layanan klinik, meningkatkan persepsi 

mutu layanan, serta memperbaiki sistem 

komunikasi internal. 

Beberapa studi menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran yang disusun berdasarkan 

analisis SWOT efektif dalam meningkatkan 

kunjungan pasien di klinik sektor publik 

(Setiawan, 2023; Sambo, 2024; Himawan et al., 

2024). Namun, belum banyak riset yang 

mengkaji strategi pemasaran pada klinik 

pemerintah yang memiliki layanan spesifik 

seperti kesehatan pekerja radiasi, apalagi dalam 

konteks perubahan kelembagaan besar seperti 

Badan Riset dan Inovasi Nasional. Hal ini 

menunjukkan adanya celah penelitian yang 

perlu dijawab. 

Dengan demikian, penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi 

pemasaran terhadap jumlah kunjungan pasien 

di Klinik Nuklir Serpong pasca perubahan 

organisasi. Penelitian ini juga berupaya 

merumuskan strategi implementatif yang 

relevan dan adaptif untuk mendukung 

keberlanjutan operasional klinik. 

 

LANDASAN TEORI 

Pemasaran Jasa Kesehatan 

Menurut Kotler dan Keller (2016), 

pemasaran jasa kesehatan adalah upaya 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

memberikan nilai layanan kesehatan kepada 

pasien dengan tujuan memenuhi kebutuhan 

kesehatan mereka. Pemasaran dalam layanan 

kesehatan melibatkan kegiatan promosi, 

peningkatan kualitas pelayanan, dan 

pembangunan hubungan jangka panjang 

dengan pasien untuk mencapai kepuasan dan 

loyalitas pasien. Pemasaran jasa kesehatan 

merupakan penerapan prinsip-prinsip 

pemasaran dalam konteks pelayanan kesehatan 

yang menekankan pada penciptaan nilai, 

kepuasan pasien, dan hubungan jangka 

panjang. Menurut Kotler, Shalowitz, dan 
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Stevens (2021), pemasaran jasa kesehatan tidak 

hanya berfokus pada promosi layanan, tetapi 

juga pada pemahaman mendalam terhadap 

kebutuhan dan preferensi pasien, membangun 

hubungan yang saling menguntungkan antara 

penyedia layanan dan pengguna jasa. Teori ini 

sejalan dengan konsep service-dominant logic 

yang dikemukakan oleh Vargo dan Lusch 

(2016), yang menekankan bahwa dalam 

layanan kesehatan, pasien bukan hanya 

penerima layanan pasif, melainkan juga 

menjadi bagian aktif dalam proses penciptaan 

nilai. 

Selain itu, Zeithaml, Bitner, dan 

Gremler (2020) dalam teori services marketing 

menyoroti pentingnya bauran pemasaran 7P 

(Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process, dan Physical Evidence) dalam 

mendesain strategi pemasaran yang efektif bagi 

institusi kesehatan. Pendekatan ini menekankan 

bahwa keberhasilan pemasaran sangat 

ditentukan oleh kualitas interaksi antara pasien 

dan tenaga kesehatan, keandalan proses 

layanan, serta persepsi pasien terhadap bukti 

fisik seperti fasilitas dan kenyamanan ruang 

tunggu. Dengan meningkatnya persaingan di 

sektor pelayanan publik dan swasta, strategi 

pemasaran jasa kesehatan juga harus 

mengintegrasikan aspek digital, seperti 

pelayanan berbasis teknologi informasi, 

penggunaan media sosial, dan sistem reservasi 

daring, sebagaimana ditekankan oleh Rao dan 

Kumar (2022) dalam studi mereka tentang 

digital transformation in healthcare marketing. 

Oleh karena itu, pemasaran jasa kesehatan 

modern harus bersifat holistik, berpusat pada 

pasien, berbasis teknologi, serta terus menerus 

dievaluasi untuk memastikan keberlanjutan dan 

kepuasan pelanggan. 

Strategi Pemasaran 

Pengertian strategi pemasaran adalah 

upaya memasarkan suatu produk, baik itu 

barang atau jasa, dengan menggunakan pola 

rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah 

penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian 

strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai 

rangkaian upaya yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam rangka mencapai tujuan 

tertentu, karena potensi untuk menjual 

proposisi terbatas pada jumlah orang yang 

mengetahui hal tersebut. (Haque, M. G. (2022). 

Strategi pemasaran adalah proses yang 

digunakan perusahaan untuk mengidentifikasi 

target pasar, membangun keunggulan 

kompetitif, dan menyusun bauran pemasaran 

yang tepat. 

Menurut Kotler dan Keller (2016), 

strategi pemasaran harus dirancang dengan 

memperhatikan kebutuhan dan keinginan 

pelanggan, kondisi persaingan, serta 

kemampuan internal perusahaan. Strategi 

pemasaran merupakan proses perencanaan 

yang sistematis dan berorientasi jangka panjang 

untuk mencapai keunggulan kompetitif dan 

memenuhi kebutuhan pasar sasaran melalui 

bauran pemasaran yang tepat. Menurut Kotler 

& Keller (2022), strategi pemasaran mencakup 

identifikasi segmen pasar, penentuan pasar 

sasaran, dan penempatan posisi (positioning) 

yang efektif dengan mengembangkan program 

pemasaran terpadu berbasis bauran pemasaran 

7P (Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process, Physical Evidence). 

Strategi ini tidak hanya berorientasi 

pada pertumbuhan volume penjualan, tetapi 

juga pada penciptaan nilai (value creation) dan 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 

Lebih lanjut, David Cravens dan Nigel Piercy 

(2019) menekankan bahwa strategi pemasaran 

yang efektif harus mempertimbangkan 

dinamika lingkungan eksternal (peluang dan 

ancaman) serta kekuatan internal (kapabilitas 

organisasi) yang dapat dianalisis melalui 

pendekatan SWOT. Dalam konteks yang lebih 

mutakhir, Kumar & Rahman (2021) 

menambahkan bahwa strategi pemasaran 

modern perlu bersifat adaptif dan berbasis 

teknologi digital, dengan fokus pada customer 

engagement, value co-creation, dan 

penggunaan data analitik untuk pengambilan 

keputusan yang lebih akurat. Dengan demikian, 

strategi pemasaran yang relevan saat ini 
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menuntut organisasi untuk tidak hanya fokus 

pada produk dan promosi, tetapi juga 

memperhatikan pengalaman pelanggan secara 

keseluruhan, memanfaatkan teknologi digital, 

serta membangun kepercayaan dan loyalitas 

melalui pelayanan yang konsisten dan 

berkualitas. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 

mixed methods dengan desain explanatory 

sequential. Model ini diawali dengan 

penelitian kuantitatif untuk memperoleh 

gambaran awal terhadap pengaruh strategi 

pemasaran terhadap jumlah kunjungan pasien 

melalui kuesioner, dan dilanjutkan dengan 

penelitian kualitatif berupa wawancara, 

observasi, dan dokumentasi untuk mendalami 

serta menjelaskan lebih lanjut hasil dari fase 

kuantitatif (Yaniawati & Indrawan, 2024). 

Pendekatan ini memungkinkan triangulasi data 

antara hasil statistik dan data naratif, sehingga 

memberikan pemahaman yang lebih 

komprehensif mengenai fenomena yang diteliti. 

Metode campuran dipilih karena 

keunggulannya dalam menghasilkan temuan 

yang lebih dalam dan valid, dengan 

memadukan kekuatan analisis kuantitatif yang 

terstruktur dan analisis kualitatif yang 

eksploratif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pasien yang mendapatkan pelayanan di 

Klinik Nuklir Serpong pada periode Januari–

Maret 2025, yaitu sebanyak 290 orang. 

Penentuan sampel menggunakan rumus Slovin 

dengan tingkat kesalahan (margin of error) 

10%, sehingga diperoleh sampel minimal 

sebanyak 74 responden. Untuk mengantisipasi 

kemungkinan data tidak valid, peneliti 

menambahkan 10% sehingga total responden 

menjadi 82 orang. Sementara itu, dalam 

pendekatan kualitatif digunakan teknik 

purposive sampling, yang dipilih secara 

sengaja berdasarkan keterlibatan langsung 

dengan layanan klinik. Informan kualitatif 

terdiri dari empat orang, yaitu kepala klinik, 

dokter umum senior, perawat senior, dan analis 

laboratorium senior (Yaniawati & Indrawan, 

2024). 

Teknik pengumpulan data dalam 

penelitian ini meliputi: (1) kuesioner daring 

melalui Google Form yang disebar kepada 100 

pasien, (2) wawancara mendalam kepada 

manajemen dan tenaga medis, (3) observasi 

langsung terhadap pelayanan dan kondisi 

klinik, serta (4) dokumentasi terhadap 

regulasi, laporan internal, dan kebijakan 

organisasi. Kuesioner disusun menggunakan 

skala Likert 1–5 dengan indikator yang 

mengacu pada teori Parasuraman et al. (1988), 

sedangkan pertanyaan wawancara bersifat 

terbuka berdasarkan panduan semi-terstruktur. 

Penelitian ini menggunakan dua 

variabel utama. Variabel bebas (X) adalah 

strategi pemasaran yang diukur dengan 

pendekatan marketing mix 7P, meliputi: 

product, price, place, promotion, people, 

process, dan physical evidence (Kotler & 

Keller, 2016). Variabel terikat (Y) adalah 

jumlah kunjungan pasien, yang diukur dari 

persepsi, frekuensi kunjungan, kepuasan, dan 

loyalitas berdasarkan dimensi dari Parasuraman 

et al. (1988) serta prinsip service quality dari 

Tjiptono (2019). 

Instrumen diuji menggunakan validitas 

dan reliabilitas. Uji validitas dilakukan dengan 

metode korelasi Pearson Product Moment 

dan dikatakan valid jika nilai r-hitung > r-tabel 

dengan signifikansi < 0,05 (Sugiyono, 2017). 

Uji reliabilitas dilakukan dengan Cronbach’s 

Alpha dan dinyatakan reliabel jika α ≥ 0,70 

(Santoso & Fadhil, 2022). Seluruh uji 

dilakukan menggunakan perangkat lunak SPSS 

versi 31 terhadap 30 responden sebagai uji 

coba. 

Teknik analisis data kuantitatif 

mencakup dua tahap: pertama, analisis 

deskriptif yang bertujuan untuk mengetahui 

kecenderungan jawaban responden, seperti 

rata-rata (mean), standar deviasi, dan distribusi 

jawaban (Sugiyono, 2017). Kedua, analisis 

inferensial menggunakan uji korelasi Pearson 
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dan uji regresi linear sederhana untuk menguji 

pengaruh strategi pemasaran terhadap 

kunjungan pasien. Uji regresi memberikan nilai 

koefisien regresi, nilai R-square (R²), dan 

signifikansi pengaruh. 

Sementara itu, data kualitatif dianalisis 

dengan pendekatan fenomenologi dan 

tematik, untuk mengungkapkan persepsi 

mendalam informan terkait perubahan 

organisasi dan strategi klinik. Data yang 

diperoleh dari wawancara direduksi dan 

dikategorikan berdasarkan tema, kemudian 

ditafsirkan secara mendalam untuk 

mendapatkan kesimpulan mengenai makna dari 

pengalaman mereka terhadap perubahan 

kebijakan BRIN dan dampaknya pada 

operasional klinik (Yaniawati & Indrawan, 

2024). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Kuatitatif  

Tabel 1 Karakteristik  Responden 

 
N

o 

Variabel Klasifikasi Responden Klinik 

Nuklir Serpong 

   Jumla

h 

Persenta

se 

1 Usia 20 - 30 

Tahun 

51 51% 

  31 - 40 

Tahun 

24 24% 

  41 - 50 

Tahun 

10 10% 

  51 - 60 

Tahun 

10 10% 

  60 - 70 

Tahun 

5 5% 

  Jumlah 100 100% 

     

2 Pendidik

an 

Terakhir  

SMA/sederaj

at 

12 12% 

  Diploma/S1 43 43% 

  S2 34 34% 

  S3 11 11% 

  Jumlah 100 100% 

     

3 Profesi Pekerja 

radiasi 

37 37% 

  Peneliti 

BRIN 

34 34% 

  Pegawai 

BRIN (non-

peneliti) 

28 28% 

  Karyawan 

instansi lain 

di KST 

1 1% 

  Jumlah 100 100% 

4 Frekuensi 

Kunjunga

n ke 

Klinik 

dalam 6 

Bulan 

Terakhir 

1 kali 46 46% 

  2-3 kali 24 24% 

  4 kali atau 

lebih 

14 14% 

  Jarang/Tidak 

pernah 

15 15% 

   100 100% 

5 Bagaima

na Anda 

mengetah

ui layanan 

KLinik 

Nuklir 

BRIN 

Serpong?  

Informasi 

dari BRIN 

1 1% 

  Seminar 

Online/donor 

darah 

2 2% 

  Rekomendas

i rekan kerja 

20 20% 

  Sudah Lama 

Sebagai 

pegawai 

BATAN, 

mengetahui 

langsung 

77 77% 

  Jumlah 100 100% 

 Dalam penelitian ini, sebanyak 

100 responden yang merupakan pengguna 

layanan di Klinik Nuklir BRIN Serpong 

dilibatkan untuk menggambarkan karakteristik 

demografis dan kebiasaan kunjungan mereka. 
Berdasarkan usia, mayoritas responden berada 

pada rentang 20 hingga 30 tahun, yaitu sebesar 

51%. Kelompok usia 31–40 tahun berjumlah 

24%, disusul oleh kelompok usia 41–50 tahun 

dan 51–60 tahun masing-masing sebesar 10%, 

https://binapatria.id/index.php/MBI


7230  ISSN No. 1978-3787 

  Open Journal Systems 

 ...........................................................................................................................................................  

 ...........................................................................................................................................................  

Vol.20 No.3 Oktober 2025  https://binapatria.id/index.php/MBI 

  Open Journal Systems 

serta kelompok usia 60–70 tahun sebanyak 5%. 

Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

pengguna layanan merupakan pegawai muda 

yang berpotensi aktif dalam kegiatan riset 

maupun pelayanan teknis di kawasan BRIN, 

dan strategi pelayanan perlu disesuaikan 

dengan kebutuhan serta karakteristik generasi 

muda yang lebih digital-savvy. 

Dilihat dari latar belakang pendidikan, 

sebagian besar responden berpendidikan tinggi, 

dengan 43% berpendidikan Diploma atau 

Sarjana (S1), 34% Pascasarjana (S2), dan 11% 

Doktor (S3). Hanya 12% responden yang 

memiliki pendidikan terakhir SMA atau 

sederajat. Kondisi ini menunjukkan bahwa 

mayoritas pengguna layanan berasal dari 

kalangan profesional dan ilmiah, sehingga 

layanan kesehatan dan strategi pemasarannya 

perlu dirancang secara informatif dan berbasis 

bukti untuk membangun kepercayaan dari 

kalangan intelektual. 

Dari sisi profesi, responden terdiri dari 

37% pekerja radiasi, yang merupakan target 

utama layanan klinik, diikuti oleh 34% peneliti 

BRIN, 28% pegawai BRIN non-peneliti, dan 

1% karyawan dari instansi lain di Kawasan 

Sains dan Teknologi (KST) Serpong. 

Komposisi ini menegaskan bahwa Klinik 

Nuklir Serpong masih sangat tergantung pada 

basis pasien internal BRIN dan belum secara 

signifikan menjangkau pengguna eksternal. 

Frekuensi kunjungan responden ke 

Klinik dalam enam bulan terakhir menunjukkan 

bahwa 46% hanya mengunjungi satu kali, 24% 

mengunjungi dua hingga tiga kali, dan hanya 

14% yang mengunjungi empat kali atau lebih. 

Sementara itu, sebanyak 15% responden 

mengaku jarang atau tidak pernah berkunjung 

ke klinik. Data ini mengindikasikan adanya 

potensi rendahnya pemanfaatan layanan klinik 

secara rutin, yang dapat disebabkan oleh 

kurangnya promosi, persepsi rendah terhadap 

kualitas layanan, atau perubahan alur kerja 

internal pasca transformasi organisasi BRIN. 

Ketika ditanyakan mengenai cara 

responden mengetahui layanan klinik, 

mayoritas (77%) menjawab karena sudah lama 

bekerja di BATAN sehingga telah mengetahui 

keberadaan klinik secara langsung. Hanya 20% 

yang mengetahui melalui rekomendasi rekan 

kerja, 2% dari seminar online atau kegiatan 

donor darah, dan hanya 1% yang memperoleh 

informasi resmi dari BRIN. Fakta ini 

menunjukkan bahwa strategi promosi layanan 

masih sangat minim dan belum menyasar 

pegawai baru secara efektif. Hal ini menjadi 

catatan penting dalam elemen promotion dari 

bauran pemasaran (marketing mix 7P) yang 

perlu ditingkatkan untuk menjangkau audiens 

internal yang lebih luas. 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Instrumen penelitian ini diuji validitas 

dan reliabilitasnya terhadap seluruh indikator 

variabel yang digunakan, mencakup tujuh 

komponen bauran pemasaran (7P) serta lima 

variabel hasil (frekuensi kunjungan, niat 

kembali, kepuasan, rekomendasi, dan persepsi 

terhadap layanan). Uji validitas dilakukan 

dengan mengukur koefisien korelasi (r) antara 

setiap item dan skor total. Hasil menunjukkan 

bahwa seluruh indikator memiliki nilai korelasi 

di atas 0,40, yang berarti semua item valid 

secara statistik. Selain itu, uji reliabilitas 

menggunakan nilai Cronbach’s Alpha 

menunjukkan hasil berkisar antara 0,617 

hingga 0,917, yang berarti seluruh konstruk 

dalam penelitian ini memiliki reliabilitas yang 

tinggi, karena melebihi ambang batas minimum 

0,60 (Hair et al., 2010). 

Secara khusus, konstruk dengan 

reliabilitas tertinggi adalah “Niat untuk 

Kembali” (α = 0,917) dan “Persepsi terhadap 

Peningkatan Layanan” (α = 0,908), yang 

menunjukkan bahwa kedua variabel ini sangat 

konsisten diukur oleh indikator-indikatornya. 

Meskipun variabel “Promosi” memiliki nilai α 

terendah (0,617), namun masih tergolong 

reliabel dalam konteks penelitian sosial. Hasil 

ini menegaskan bahwa instrumen yang 

digunakan dalam penelitian ini layak untuk 

digunakan dalam analisis lebih lanjut. 
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Uji Hipotesis (Uji Korelasi antara 

Strategi Pemasaran dan Kunjungan Pasien) 

Penelitian ini menemukan bahwa 

terdapat hubungan yang kuat dan signifikan 

antara strategi pemasaran dan jumlah 

kunjungan pasien di Klinik Nuklir BRIN 

Serpong. Hasil uji korelasi Pearson 

menunjukkan nilai r sebesar 0,680 dengan 

signifikansi 0,000, yang berarti bahwa semakin 

baik penerapan strategi pemasaran (7P), maka 

semakin tinggi pula jumlah kunjungan pasien. 

Korelasi ini tergolong kuat dan positif sesuai 

interpretasi Sugiyono (2018). 

Hasil analisis regresi linear sederhana 

menghasilkan persamaan regresi: 

Y = −0,068 + 0,827X , 

dengan nilai signifikansi 0,000 (< 0,05) dan 

koefisien determinasi (R²) sebesar 46,24%. 

Artinya, hampir separuh variasi dalam jumlah 

kunjungan pasien dijelaskan oleh strategi 

pemasaran. Dimensi strategi yang paling 

berpengaruh secara statistik adalah People, 

Process, dan Physical Evidence, sedangkan 

Promotion dinilai masih lemah dengan skor 

terendah dari persepsi responden. 

Secara umum, dimensi Price 

mendapatkan penilaian tertinggi (88%) karena 

layanan bersifat gratis, disusul Product, People, 

dan Process yang dinilai sangat baik. 

Sebaliknya, Promotion mendapat skor paling 

rendah (73%), menunjukkan perlunya 

penguatan komunikasi dan penyebaran 

informasi layanan, khususnya kepada pegawai 

BRIN yang baru bergabung. 

Hasil ini diperkuat oleh berbagai studi 

sebelumnya (Hendrilie et al., 2024; 

Mohammadi et al., 2020; Al-Mahdy et al., 

2013), yang menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran 7P, terutama dimensi People, 

Process, dan Promotion, memiliki pengaruh 

signifikan terhadap loyalitas, kepuasan, dan 

kunjungan pasien. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran berperan penting 

dalam mendorong peningkatan jumlah 

kunjungan pasien di Klinik Nuklir Serpong. 

Optimalisasi layanan berbasis 7P, khususnya 

peningkatan strategi promosi internal dan 

kualitas pelayanan, menjadi agenda prioritas 

dalam menghadapi tantangan transisi 

kelembagaan dari BATAN ke BRIN. 

Hasil Kualitatif 

Hasil wawancara mendalam dengan 

pimpinan, manajemen, dan tenaga medis senior 

Klinik Nuklir BRIN Serpong menghasilkan 

analisis mendalam terkait kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT). 

Klinik ini memiliki sejumlah kekuatan utama, 

seperti lokasi yang strategis di lingkungan kerja 

BRIN Serpong, layanan gratis bagi seluruh 

pegawai, tenaga medis ASN yang profesional 

dan loyal, serta fasilitas yang lengkap termasuk 

kesiapsiagaan kedaruratan nuklir. Keunggulan 

lain adalah adanya sistem rekam medis 

terintegrasi jangka panjang, yang menjadi 

modal penting untuk pengembangan layanan 

digital seperti telemedisin. 

Namun demikian, klinik juga 

menghadapi sejumlah kelemahan struktural, 

seperti belum adanya regulasi resmi dari BRIN 

terkait operasional klinik, keterbatasan 

anggaran untuk obat dan reagen, serta alat 

medis yang belum terkalibrasi ulang. Promosi 

dan digitalisasi juga dinilai masih sangat 

terbatas, sehingga menurunkan eksistensi 

layanan klinik di mata pegawai baru. Hal ini 

diperburuk dengan lemahnya koordinasi lintas 

unit dan tingginya frekuensi pergantian 

pimpinan. 

Dari sisi peluang eksternal, reorganisasi 

BRIN telah membuka akses layanan klinik 

untuk seluruh pegawai di kawasan Serpong. 

Peluang kolaborasi dengan unit riset internal 

maupun lembaga eksternal (seperti PMI, 

Dinkes, dan pusat penelitian) menjadi modal 

besar dalam memperluas daya jangkau layanan. 

Selain itu, terdapat potensi implementasi 

digitalisasi layanan, seperti sistem pendaftaran 

online dan edukasi kesehatan daring, yang 

dapat memperkuat promosi dan efisiensi 

operasional klinik. 
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Namun, ancaman signifikan tetap ada, 

seperti fluktuasi kebijakan pimpinan, 

keterbatasan anggaran dari pusat, serta 

rendahnya kepercayaan pasien baru akibat 

kurangnya promosi dan informasi layanan. 

Klinik juga tidak dianggap sebagai unit 

strategis utama BRIN, sehingga menimbulkan 

risiko marginalisasi dalam kebijakan 

kelembagaan. 

 
Gambar 1 Diagram Analisis SWOT 

Klinik Nuklir Serpong 

Melalui analisis matriks IFE dan EFE, 

diketahui bahwa skor IFE sebesar 2,76 dan skor 

EFE sebesar 2,90, menunjukkan bahwa klinik 

memiliki kekuatan internal yang cukup baik 

dan peluang eksternal yang besar. Berdasarkan 

posisi SWOT, Klinik Nuklir Serpong berada di 

kuadran I (Grow and Build), yang 

mengindikasikan bahwa organisasi berada 

dalam posisi strategis untuk melakukan 

pengembangan. Strategi SO menjadi pilihan 

utama, seperti digitalisasi layanan berbasis 

rekam medis, promosi berbasis edukasi 

internal, dan peningkatan kolaborasi lintas unit. 

Temuan ini juga memperkuat hasil 

kuantitatif, di mana dimensi People, Process, 

dan Promotion terbukti memiliki kontribusi 

terhadap jumlah kunjungan pasien. Wawancara 

menunjukkan bahwa layanan yang konsisten 

dan pendekatan personal dari tenaga kesehatan 

ASN merupakan faktor penting dalam 

mempertahankan kepercayaan pasien lama. 

Namun, untuk meningkatkan eksistensi dan 

retensi pasien baru, perlu strategi branding dan 

promosi yang lebih terstruktur. 

Dengan demikian, hasil kualitatif 

menunjukkan bahwa kekuatan internal klinik 

perlu dioptimalkan melalui strategi adaptif dan 

kolaboratif, terutama dalam menghadapi 

dinamika organisasi pasca-transisi dari 

BATAN ke BRIN. Langkah prioritas meliputi 

penyusunan regulasi operasional, integrasi 

digital, promosi internal, serta peningkatan 

efisiensi anggaran untuk keberlanjutan layanan 

klinik. 

Tabel 2 Program Implementasi 

Strategi Pemasaran Klinik Nuklir Serpong 

dan Dampaknya terhadap Keberlanjutan 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Strategi Pemasaran 7P terhadap 

Kunjungan Pasien 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran berbasis 7P (Product, Price, 

Place, Promotion, People, Process, dan 

Physical Evidence) secara signifikan 

berkontribusi terhadap peningkatan jumlah 

kunjungan pasien di Klinik Nuklir Serpong. 

Dimensi Price (harga) menjadi faktor paling 

dominan karena layanan diberikan secara 

gratis, memberikan persepsi nilai tinggi 

sebagaimana dijelaskan oleh Zeithaml et al. 

(2018). Keunikan produk layanan kesehatan 

nuklir (Product) juga memperkuat posisi klinik 

sebagai penyedia layanan spesialis. Dimensi 

People dan Process turut mendorong loyalitas 

pasien melalui tenaga kesehatan yang 

kompeten dan pelayanan yang cepat serta 

efisien. 

Namun demikian, dimensi Promotion 

masih menjadi titik lemah yang memerlukan 

perbaikan segera. Minimnya informasi yang 

diterima oleh pegawai BRIN, terutama yang 

baru bergabung, menyebabkan potensi layanan 

belum sepenuhnya dimanfaatkan. Studi 

Hendrilie et al. (2024) dan Chitrayuni et al. 

(2024) menegaskan bahwa strategi promosi 

digital dan komunikasi internal merupakan 

solusi efektif dalam mengatasi tantangan ini. 

Maka, strategi pemasaran perlu ditingkatkan 

dengan pendekatan digital dan sosial melalui 

media internal dan kampanye edukatif 

berkelanjutan. 

Tantangan dan Peluang Layanan 

Kesehatan Klinik 

Klinik menghadapi berbagai tantangan 

seperti keterbatasan promosi, dampak 

perubahan kelembagaan BRIN, kendala 

pengadaan alat, serta persepsi negatif terhadap 

peningkatan mutu layanan. Tantangan-

tantangan ini sejalan dengan temuan Imam 

Subkhi (2023), Setiawan et al. (2023), dan Dwi 

Karyana et al. (2024) yang menyoroti 

pentingnya adaptasi kebijakan dan penguatan 

sistem manajemen internal dalam organisasi 

publik. 

Namun, peluang besar tetap terbuka: 

layanan gratis sebagai kekuatan utama, 

kesiapan digitalisasi, kualitas SDM dan proses 

layanan yang baik, serta potensi kolaborasi 

internal BRIN. Studi Rofik (2024), Chitrayuni 

et al. (2024), dan Himawan et al. (2024) 

menunjukkan bahwa kekuatan internal ini dapat 

menjadi modal besar jika dikelola melalui 

strategi pertumbuhan yang tepat. 

Perumusan Strategi Pemasaran 

Efektif (Analisis SWOT) 

Analisis SWOT menempatkan Klinik 

Nuklir Serpong pada Kuadran I (strategi 

agresif), mengindikasikan bahwa kekuatan 

internal dapat dimaksimalkan untuk meraih 

peluang eksternal. Strategi SO menjadi 

pendekatan ideal, dengan fokus pada promosi 

digital, penguatan layanan unggulan, serta 

kolaborasi lintas unit BRIN. Strategi ini selaras 

dengan teori Kotler dan Armstrong (2018) serta 

praktik di klinik lain sebagaimana ditunjukkan 

oleh Dwikayana et al. (2024) dan Setiawan et 

al. (2023). 

Penguatan strategi promosi menjadi 

prioritas, termasuk sosialisasi layanan melalui 

email BRIN, intranet, media sosial, dan 

penggunaan "duta layanan klinik" di unit kerja. 

Pendekatan ini bertujuan membangun 

awareness, engagement, dan loyalitas yang kuat 

terhadap layanan klinik. 

Implementasi Strategi dan 

Dampaknya terhadap Keberlanjutan 

Layanan 

Strategi pemasaran diimplementasikan 

dalam bentuk program operasional yang 

terintegrasi dan berkelanjutan. Strategi 

relasional dan edukatif menjadi kunci 

keberhasilan, karena pasien klinik berasal dari 

komunitas internal yang sudah terbiasa dengan 

pendekatan non-komersial. Strategi digital 

marketing sederhana, reminder kontrol, dan 

promosi layanan berbasis kebutuhan menjadi 

langkah nyata dalam menarik dan 

mempertahankan pasien. 
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Pendekatan internal marketing 

diterapkan melalui sosialisasi internal, branding 

visual, serta penguatan komunikasi layanan 

melalui berbagai kanal resmi BRIN. Menurut 

Kitchen dan Burgmann (2015), pendekatan ini 

penting untuk membangun citra dan 

memperkuat partisipasi pegawai terhadap 

layanan. Evaluasi berkala terhadap kepuasan 

dan tren kunjungan memperkuat implementasi 

strategi yang responsif dan adaptif. 

Diversifikasi layanan preventif dan 

penguatan relasi antar unit menjadi elemen 

penting untuk mendukung keberlanjutan 

layanan. Klinik juga mulai merancang sistem 

layanan digital berbasis data dan keamanan 

informasi. Pendekatan ini didukung oleh studi 

WHO, Putri & Rahmawati (2023), dan Vargo 

& Lusch (2004) tentang pentingnya co-creation 

dalam layanan publik. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran 

Klinik Nuklir Serpong yang mengedepankan 

pendekatan 7P, strategi SO, serta pemasaran 

relasional-edukatif telah terbukti mampu 

meningkatkan kunjungan pasien dan 

memperkuat posisi klinik dalam ekosistem 

layanan kesehatan kerja BRIN. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dengan 

pendekatan mixed method, disimpulkan bahwa 

strategi pemasaran 7P berpengaruh signifikan 

terhadap jumlah kunjungan pasien, dengan 

faktor produk sebagai dimensi paling dominan. 

Klinik juga menghadapi tantangan dalam 

promosi, regulasi, dan persepsi mutu layanan, 

namun memiliki peluang besar melalui 

digitalisasi, kolaborasi lintas unit, dan kekuatan 

internal. Strategi SO menjadi strategi yang 

paling tepat, dan implementasinya telah 

memberikan dampak positif terhadap 

keberlanjutan layanan. 

 

IMPLIKASI 

Penelitian ini memperkuat relevansi 

teori 7P dalam layanan kesehatan publik dan 

memberi panduan strategis bagi pengelola 

klinik institusional. Hasil ini dapat dijadikan 

dasar dalam menyusun strategi pemasaran yang 

adaptif, penguatan promosi internal, pengajuan 

regulasi, serta pengembangan sistem reward 

dan indikator kinerja berbasis pemasaran sosial. 

 

REKOMENDASI 

1. Klinik perlu memperkuat strategi 

promosi melalui media internal BRIN, 

sosialisasi langsung, dan kampanye 

digital. 

2. Persepsi mutu layanan perlu diperbaiki 

melalui inovasi pelayanan dan evaluasi 

berkala. 

3. Disarankan untuk menyusun SOP 

fleksibel, indikator kinerja berbasis 

kepuasan, dan menjalin sinergi lintas 

unit BRIN. 

4. Penelitian lanjutan disarankan untuk 

memperluas variabel (kepuasan, 

loyalitas, kebijakan organisasi) dan 

menggunakan desain longitudinal agar 

dapat mengevaluasi efektivitas strategi 

dalam jangka panjang. 
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