
Community	Engagement	&	Emergence	Journal	
Volume	6	Nomor	6,	Tahun	2025	
Halaman	:	4317-4337	

 

 
https://journal.yrpipku.com/index.php/ceej 
e-ISSN:2715-9752, p-ISSN:2715-9868 
Copyright © 2025 THE AUTHOR(S). This article is distributed under a Creative Commons Attribution- 
NonCommercial 4.0 International license 

Hospital	Marketing	Analysis	(Marketing	Mix	7p)	on	Patient	Visit	Rates	
(Survey	at	Medisina	Indramayu	Main	Clinic)	

	
Analisis	Pemasaran	Rumah	Sakit	(Marketing	Mix	7p)	Terhadap	Tingkat	
Kunjungan	Pasien	(Survei	pada	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu)	

	
Mochammad	Reza	Hidayat1,	Nenny	Hendajany2,	Ayu	Laili	Rahmiyati3,	

Farida	Yuliaty4,	Etty	Sofia	Mariati	Asnar5	
Magister	Managemen	Rumah	Sakit,	Fakultas	Managenen	Universitas	Sanggabuana	

1moch.reza.hidayat@gmail.com,	2nennyhendajany@gmail.com,	3ayunasihin2@gmail.com,	
4farida.yuliaty@usbykpk.ac.id,	5ettyasnar@gmail.com	

	
	

Abstract	
This	study	aims	to	obtain	empirical	evidence	on	the	effect	of	Hospital	Marketing	(7P	Marketing	Mix)	on	
Patient	Visit	Rates	at	the	Medisina	Indramayu	Main	Clinic.	The	research	methods	used	were	descriptive	
verification	 analysis	 and	 multiple	 linear	 regression	 analysis.	 Data	 collection	 was	 carried	 out	 using	
questionnaires	distributed	to	all	patients	using	proportional	random	sampling	techniques.	A	total	of	91	
respondents	were	collected,	representing	all	patients	at	the	Medisina	Indramayu	Main	Clinic,	who	were	
selected	proportionally.	The	results	of	the	descriptive	analysis	show	that	Hospital	Marketing	is	generally	
very	good.	The	results	of	the	verifiable	analysis	show	that	Product,	People,	and	Process	have	a	negative	
and	insignificant	effect,	while	Price	and	Physical	Evidence	have	a	positive	and	significant	effect.	Place	and	
Promotion	have	a	positive	and	insignificant	effect.	Simultaneously,	it	was	proven	that	Product,	Price,	Place,	
Promotion,	 People,	 Process,	 and	 Physical	 Evidence	 have	 a	 positive	 and	 significant	 effect	 on	 employee	
performance.	 Therefore,	 the	 researcher	 recommends	 that	 these	 factors	 be	 maintained	 and	 further	
improved.	
Keywords:	Marketing	and	Visits.	
	

Abstrak	
Penelitian	ini	bertujuan	untuk	mendapatkan	bukti	empirik	tentang	pengaruh	Pemasaran	Rumah	Sakit	
(Marketing	Mix	7P)	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	Pasien	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Metode	
penelitian	 yang	 digunakan	 adalah	 analisis	 deskriptif	 verifikatif	 dan	 analisis	 regresi	 linier	 berganda.	
Pengumpulan	 data	menggunakan	 kuesioner	 yang	 disebarkan	 kepada	 seluruh	 pasien	 dengan	 teknik	
proportional	random	sampling.	Jumlah	responden	yang	terkumpul	sebanyak	91	orang	yang	mewakili	
seluruh	pasien	yang	di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu,	yang	dipilih	secara	proposonal.	Hasil	analisis	
deskriptif	menunjukan	bahwa	Pemasaran	Rumah	Sakit	pada	umumnya	 tergolong	 sangat	baik.	Hasil	
analisis	 verifikatif	 baik	 secara	 parsial	 Product,	 people	 dan	 prosses	 berpengaruh	 negatif	 dan	 tidak	
signifikan,	untuk	Price	dan	Physical	Evidence	berpengaruh	positif	dan	signifikan.sedangkan	Place	dan	
Promotioberpengaruh	 positif	 dan	 tidak	 signifikan.	 Secara	 Simultan	 terbukti	 bahwa	 Product,	 Harga,	
Tempat,	Promosi,	People.	Proses	dan	Physical	Evidence	berpengaruh	postif	dan	signifikan	 terhadap	
kinerja	karyawan,	maka	peneliti	sarankan	agar	dipertahankan	dan	ditingkatkan	lagi.	
Kata	kunci:	Pemasaran	dan	Kunjungan.	
	
	
1. Pendahuluan	

Klinik	Medissina	juga	menyediakan	layanan	pemeriksaan	dan	pengobatan	oleh	
dokter	 umum	 dan	 spesialis,	 pemberian	 obat-obatan,	 konsultasi	 kesehatan,	
pemeriksaan	 laboratorium,	 serta	 layanan	home	 care	untuk	memastikan	kebutuhan	
medis	 pasien	 terpenuhi	 dengan	 baik.	 Klinik	 Medissina	 adalah	 menjadi	 pusat	
pelayanan	kesehatan	swasta	terlengkap	dalam	bidang	diagnostik	dan	spesialistik	di	
Indramayu.	 Untuk	 mewujudkan	 visi	 ini,	 klinik	 memiliki	 misi	 untuk	 memberikan	
pelayanan	prima	kepada	pasien	dan	keluarganya,	meningkatkan	kualitas	sumber	daya	
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manusia,	 serta	 menyediakan	 fasilitas	 pendukung	 yang	 aman	 dan	 mutakhir.	 Tentu	
salah	 satu	 ukuran	 kinerja	 pelayanan	 kesehatan	 klinik	 Medissina	 dapat	 diukur	
terhadap	tingkat	kunjungan	pasien.	

Jika	Pasien	dan	keluarga	pasien	merasa	puas	terhadap	layanan	kesehatan	tentu	
akan	 menggunakan	 jasa	 pelayanan	 kesehatan	 itu	 kembali.	 Namun	 Jika	 kepuasan	
pasien	 dan	 keluarga	 pasien	 tingkat	 rendah	 maka	 kemungkinan	 besar	 tidak	 akan	
menggunakan	 jasa	 layanan	 kesehatan	 itu	 kembali.	 Berikut	 rekap	 kunungan	 pasien	
klinik	utama	medisina	dari	tahun	2022	sampai	tahun	2025.	

	
Gambar	1.	Kunjungan	Pasien	Klinik	Utama	Medissina	2022-2023	

	
Berdasarkan	data	pada	gambar	di	atas,	Di	Klinik	Utama	Medissina	 Indramayu	

mengalami	penurunan	jumlah	kunjungan	pasien	dari	tahun	2022	ke	2023.	Pada	tahun	
2021,	jumlah	kunjungan	tercatat	sebanyak	1.075,	sementara	pada	tahun	2022	turun	
menjadi	451	(42%).	Hal	ini	disebabkan	covid	19	pada	tahun	2023	kunjungan	pasien	
mulai	meningkat	namun	belum	sebanyak	pada	tahun	2021.	Penurunan	setelah	paska	
covid	19	perlu	di	analisis	lebih	lanjut.	

Berdasarkan	 wawancara	 pada	 tanggal	 30	 November	 2023	 dengan	 10	 orang	
pengunjung,	6	orang	menyatakan	kurang	puas	dan	4	orang	menyatakan	biasa	saja.	3	
dari	6	pasien	yang	menyatakan	kurang	puas	mengeluhkan	kurang	cepatnya	pelayanan	
yang	diberikan	oleh	petugas,	1	pasien	menyatakan	informasi	yang	diberikan	petugas	
kurang	 dapat	 dimengerti.	 2	 pasien	 mengeluhkan	 biaya	 pelayanan	 kesehatan	 yang	
terlalu	mahal.	Dari	10	orang	4	orang	yang	menyatakan	tidak	akan	menggunakan	jasa	
layanan	klinik	Utama	Medissina	Haurgeulis.	

Hasil	wawancara	singkat	menunjukkan	kenyataannya	masih	terdapat	keluhan	
dari	pasien	mengenai	pelayanan	yang	belum	memenuhi	harapan	yang	mengakibatkan	
ketidakpuasan.	 Ketidakpuasan	 ini	 dapat	 mempengaruhi	 keputusan	 pasien	 untuk	
kembali	menggunakan	jasa	klinik	di	masa	mendatang.	Oleh	karena	itu,	evaluasi	dan	
peningkatan	 kualitas	 pelayanan	menjadi	 sangat	 penting	 untuk	memastikan	 bahwa	
harapan	pasien	terpenuhi,	meningkatkan	kepuasan	mereka	dan	mencegah	penurunan	
lebih	 lanjut	 dalam	 jumlah	 kunjungan.	 Keputusan	 Pasien	 dan	 kelurga	 pasien	 untuk	
menggunakan	kembali	 layanan	kesehatan	ataupun	 tidak	di	Klinik	Utama	Medissina	
Haurgeulis	harus	dipandang	sebagai	hal	yang	serius.	

Klinik	Utama	Medissina	Haurgeulis	sebagai	 layanan	kesehatan	yang	dilakukan	
Yayasan	Swasta	sangat	memerlukan	loyalitas	dari	pasien	dan	keluarga	pasien	untuk	
tetap	 bertahan.	Dengan	berkurangnya	 kunjungan	pasien	menyababkan	pemasukan	
klinik	 berkurang.	 untuk	 itu	 perlu	 analisis	 strategi	 pemasaran	 layanan	 kesehatan	
(Marketing	Mix	7P)	di	klinik	tersebut.	Pasien	sebagai	konsumen	memiliki	kedaulatan	
penuh	 untuk	memutuskan	 kembali	menggunakan	 jasa	 layanan	 kesehatan	 di	 Klinik	
Utama	 Medissina	 Haurgeulis	 atau	 tidak.	 Dalam	 konteks	 persaingan	 global,	
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kemampuan	 klinik	 untuk	menerapkan	 strategi	 pemasaran	 inovatif	menjadi	 krusial	
(Ulfa,	2024	

Marketing	Mix	adalah	campuran	dari	variabel-variabel	pemasaran	yang	dapat	
digunakan	oleh	suatu	perusahaan	untuk	mengejar	tingkat	penjualan	yang	diiginkan	
dalam	pasar	sasaran.	Strategi	bauran	pemasaran	dianggap	sebagai	salah	satu	konsep	
inti	teori	pemasaran.	Konsep	bauran	pemasaran	untuk	jasa	terdiri	dari	product,	price,	
place,	promotion,	people,	physcal	evidance,	dan	process	atau	dikenal	dengan	7	unsur	
(7P)	 yang	 merupakan	 gabungan	 dari	 konsep	 pemasaran	 tradisional	 dan	 non	
tradisional	 (Lestari	 &	 Rindu,	 2018).	 Strategi	 ini	 digunakan	 untuk	 meminimalkan	
komplain	 dari	 pasien.	 Menurut	 penelitian	 Wulandari	 et	 al.	 (2022)	 dari	 bauran	
pemasaran	 harga	 (price),	 orang	 (people),	 proses	 (process)	 bukti	 fisik	 (physical	
evidence)	 mempengaruhi	 kepuasan	 dan	 loyalitas	 pasien	 yang	 akan	 berdampak	
terhadap	kunjungan	ulang.	Hal	ini	sesuai	dengan	penelitian	(Putri	et	al.,	2023)	bahwa	
bauran	 pemasaran	 7P	 (product,	 price,	 place,	 promotion,	 people,	 proccess,	 physical	
evidence)	 berpengaruh	 terhadap	 loyalitas	 pasien	 serta	 memegang	 peranan	 yang	
penting	 dalam	 kesuksesan	 pemasaran	 jasa.	 Selain	 itu,	 promosi	 dapat	 dilakukan	
dengan	 memperhatikan	 indikator-indikator	 yang	 disesuaikan	 dengan	 keunggulan	
dari	pelayanan	kesehatan.	Semua	bauran	pemasaran	dapat	berjalan	dengan	optimal	
yang	diharapkan	mampu	meningkatkan	kualitas	pelayanan,	tentunya	tidak	lepas	dari	
peran	sumber	daya	manusia	dan	proses	pelayanan	 (Ghazali	 et	 al.,	2023).	 Sehingga,	
dengan	adanya	sumber	daya	dengan	kemampuan	yang	memadai	diharapkan	proses-
proses	pelayanan	kesehatan	dapat	berjalan	dengan	optimal	dan	meningkatkan	tingkat	
kunjungan	ke	klinik.	

Berdasarkan	 latar	belakang	masalah	di	atas	penulis	 tertarik	untuk	melakukan	
penelitian	tentang	Analisis	Pemasaran	(Marketing	Mix)	Palayan	Kesehatan	Terhadap	
Tingkat	Kunjungan	Pasien	Di	Klinik	Utama	Medissina	Indramayu	dengan	tujuan	untuk	
melihat	 gambaran	 bauran	 pemasaran	 terhadap	 tingkat	 kunjungan	 pasien	 di	 Klinik	
Utama	Medisina	Indramayu,	sehingga	dapat	diketahui	unsur	yang	dipertahankan	dan	
diperbaiki	oleh	Klinik	dan	dapat	lebih	meningkatkan	kualitas	pelayanannya.	
	
2. Tinjauan	Pustaka	
Manajemen	
Pengertian	Manajemen	

		 Menurut	Ruyatnasih	dan	Megawati	(2018),	manajemen	adalah	seni	mengatur,	
membimbing,	 memimpin,	 dan	 memanfaatkan	 SDM	 dan	 sumber	 lainnya.	 Menurut	
Griffin	(2021),	manajemen	adalah	serangkaian	kegiatan	yang	diarahkan	pada	sumber	
daya	organisasi.	Menurut	Mary	Parker	Follett,	manajemen	adalah	seni	mengatur	dan	
memimpin	orang	untuk	mencapai	tujuan	bersama.		

	 Berdasarkan	pada	beberapa	pengertian	manajemen	menurut	beberapa	ahli	di	
atas,	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 manajemen	 adalah	 suatu	 proses	 perencanaan,	
pengorganisasian,	 pengarahan,	 dan	 pengendalian	 sumber	 daya	 yang	 dimiliki	 oleh		
perusahaan	secara	efesien	dan	efektif	agar	tercapainya	tujuan	perusahaan	yang	telah	
ditetapkan	 sebelumnya.	 Efisien	 berarti	 sumber	 daya	 perusahan	 digunakan	 dengan	
baik	 dan	 dengan	 cara	 meminimalisir	 biaya	 perusahaan	 sedangkan	 efektif	 berarti	
keputusan	yang	dibuat	oleh	perusahaan	harus	tepat.	
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Fungsi	Mamajemen	
		 Berikut	 penjelasan	 lebih	 detail	mengenai	 fungsi-fungsi	manajemen	menurut	

beberapa	ahli:	
1. Menurut	Henry	Fayol	fungsi-fungsi	manajemen:	
a. Perencanaan	(Planning):	
b. Pengorganisasian	(Organizing):	
c. Pelaksanaan/Pengarahan		(Actuating/	Directing)	:		
d. Pengawasan	(Controlling):	

2. Menurut	Sorongan	et.al.,	(2015),	ada	empat	fungsi	manajemen	yang	banyak	dikenal	
masyarakat	yaitu:	
a. Fungsi	perencanaan	(planning),	
b. Fungsi	pengorganisasian	(organizing),	
c. Fungsi	pengarahan	(actuating),	dan	
d. Fungsi	pengendalian	(controlling).	
	

Manajemen	Sumber	Daya	Manusia	
PengeRtian	Manajemen	Sumber	Daya	Manusis	

Beberapa	 pengertian	 manajemen	 sumber	 daya	 manusia	 menurut	 para	 ahli,	
antara	lain:	
a. Dessler	 (2015)	 menyatakan:	 “Manajemen	 sumber	 daya	 manusia	 adalah	 proses	
untuk	memperoleh,	melatih,	dan	mengompensasi	karyawan,	dan	untuk	mengurus	
relasi	tenaga	kerja	mereka,	kesehatan	dan	keselamatan	mereka,	serta	hal-hal	yang	
berhubungan	dengan	keadilan"	

b. Menurut	 H.	 Melayu	 S.P	 Hasibuan,	 Manajemen	 Sumber	 Daya	 Manusia	 (MSDM)	
adalah	 ilmu	 dan	 seni	 yang	 mengatur	 hubungan	 dan	 peranan	 tenaga	 kerja	 agar	
efektif	dan	efisien	dalam	membantu	tercapainya	tujuan	perusahaan,	karyawan,	dan	
masyarakat.	Ini	mencakup	berbagai	fungsi	seperti	perencanaan,	pengorganisasian,	
pengarahan,	 pengendalian,	 pengadaan,	 pengembangan,	 kompensasi,	
pengintegrasian,	pemeliharaan,	kedisiplinan,	dan	pemberhentian	tenaga	kerja.	

c. Sedangkan	 Zainal	 e.al.,	 (2014)	 menyatakan	 Manajemen	 sumber	 daya	 manusia	
merupakan	salah	satu	bidang	dari	manajemen	umum	yang	dapat	meliputi	segi-	segi	
perencanaan,	pengorganisasian,	pelaksanaan	dan	pengendalian.	
Dari	 beberapa	 pengertian	 ahli	 diatas	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 manajemen	

sumber	 daya	 manusia	 adalah	 salah	 satu	 bidang	 manajemen	 yang	 secara	 khusus	
mengatur	 peranan	 imanusia	 dalam	 menentukan	 perencanaan,	 pengorganisasian,	
pelaksanaan	serta	pengawasan	untuk	mewujudkan	tujuan	organisasi.	

	
Fungsi	Manajemen	Sumber	Daya	Manusia	

	 Menurut	 H.	 Malayu	 S.P	 Hasibuan	 (2017:	 21)	 menyatakan	 bahwa,	 fungsi	
manajemen	sumber	daya	manusia	meliputi:	
1. Perencanaan,		
2. Pengorganisasian		
3. Pengarahan		
4. Pengendalian		
5. Pengadaan		
6. Pengembangan		
7. Kompensasi		
8. Pengintegrasian		
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9. Pemeliharaan	(maintenance)		
10. Kedisiplinan		
11. Pemberhentian	(separation)		
	
Manajemen	Pemasaran	
Pengertian	Manajemen	Pemasaran	

Menurut	Willian	J.	Stanton	Pemasaran	adalah	sistem	keseluruhan	dari	kegiatan	
usaha	yang	ditujukan	untuk	merencanakan,	menentukan	harga,	mempromosikan,	dan	
mendistribusikan	barang	dan	jasa	yang	dapat	memuaskan	kebutuhan	pembeli	yang	
ada	maupun	pembeli	potensial.		

Menurut	 dollinger	 “Pemasaran	 adalah	 perintah	 manajerial	 yang	 harus	
dikerjakan	 untuk	 menyusun	 tujuan-tujuan	 pemasaran	 dan	 mengatur	 pertukaran-	
pertukaran	transaksi.	Hal	tersebut	sesuai	dengan	kebutuhan	konsumen	dan	potensi	
serta	biaya-biaya	yang	berkaitan	dengan	kebutuhan	konsumen.	

Manajemen	 	 pemasaran	 bukan	 hanya	 sekedar	 bagaimana	 cara	 memasarkan	
sebuah	 produk,	 melainkan	 bagaimana	 menciptakan	 sebuah	 ide	 produk	 menjadi	
produk	siap	jual,	mendiferensiasikan	produk,	bagaimana	menentukan	sebuah	harga,	
menciptkan	merek,	 menentukan	 target	 pasar,	 mempromosikannya	 sampai	 dengan	
bagaimana	menciptakan	daur	hidup	produk	kembali	produk	itu	sendiri.	(Aris	Ariyanto	
dkk,	2023)	

Definisi	diatas	dapat	disimpulkan	bahwa	pemasaran	adalah	kumpulan	kegiatan	
yang	 saling	 terkait	 yang	 bertujuan	 untuk	 mengidentifikasi	 kebutuhan	 konsumen	
melalui	penciptaan,	penawaran,	dan	pertukaran	produk	dan	layanan	yang	berharga,	
serta	 mengembangkan	 strategi	 promosi,	 distribusi,	 layanan	 dan	 penetapan	 harga	
untuk	 memastikan	 bahwa	 kebutuhan	 konsumen	 terpenuhi.	 terpenuhi	 sambil	
mempertahankan	margin	keuntungan.	
	
Fungsi	dan	Tujuan	Pemasaran	

		 Fungsi	pemasaran	dapat	dikelompokkan	dalam	tiga	kategori	umum,	di	mana	
setiap	 kategori	 menggambarkan	 proses	 (aktivitas)	 pemasaran	 yang	 terjadi.	 Tiga	
kategori	fungsi	tersebut	antara	lain:	
1. Fungsi	pertukaran	(exchange	function)	
2. Fungsi	fisik	(physical	function)	
3. Fungsi	fasilitasi	(facilitating	function).	

Tujuan	dan	tugas	pemasaran	adalah	menentukan	produk	(barang	dan	jasa)	yang	
di	 butuhkan	 oleh	 konsumen	 serta	mengetahui	 bagaimana	 keinginan	 atau	 karakter	
seorang	 konsumen	 sehingga	mau	melakukan	 transaksi	 pembelian	 produk-	 produk	
tersebut	 dan	 akhirnya	 konsumen	 tersebut	 puas	 dan	 melakukan	 pembelian	 ulang	
sehingga	 tujuan	 perusahaan	 untuk	 memperoleh	 keuntungan	 dapat	 tercapai.	 (Aris	
Ariyanto	dkk,	2023).	
	
Strategi	Pemasaran	

Menurut	Tjiptono,	pengertian	strategi	pemasaran	adalah	alat	fundamental	yang	
dirancang	untuk	mencapai	tujuan	perusahaan	dengan	mengembangkan	keunggulan	
daya	 saing	 yang	 berkesinambungan	 melewati	 pasar	 yang	 dimasuki,	 dan	 progam	
pemasaran	yang	digunakan	untuk	melayani	pasar	target	tersebut.	
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Fungsi	dan	Tujuan	Strategi	Pemasaran	
Secara	garis	besar	ada	4	fungsi	strategi	pemasaran,	diantaranya:	

1. Meningkatkan	Motivasi		
2. Koordinasi	Pemasaran	yang	Lebih	Efektif	
3. Merumuskan	Tujuan	Perusahaan	
	
Marketing	Mix	

		 Menurut	D.	W.	Foster,	bauran	pemasaran	(marketing	mix)	adalah	istilah	yang	
menggambarkan	 semua	 unsur	 pemasaran	 dan	 faktor	 produksi	 yang	 digunakan	
perusahaan	untuk	mencapai	tujuan,	seperti	laba,	omzet	penjualan,	dan	pangsa	pasar.	
Intinya,	bauran	pemasaran	adalah	kombinasi	dari	berbagai	elemen	pemasaran	yang	
terpadu	dan	saling	terkait,	yang	digunakan	perusahaan	untuk	mempengaruhi	pasar	
dan	mencapai	tujuan	bisnisnya.	

	 Menurut	 Kotler	 dan	 Keller	 dalam	 Bimo	 Erga	 (2022)	 bauran	 pemasaran	
merupakan	suatu	cara	agar	pengusaha	 lebih	maju	dengan	marketing	mix	7P	adalah	
Product,	Place,	Price,	Promotion,	Process,	Poeple	dan	Phsycal	evidence.	Pengertian	7P	
menurut	Kotler	dan	Amstrong	(2012:62)	adalah	sebagai	berikut:	
	
Produk	(Product)	

Pengertian	 produk	 menurut	 William	 J.	 Stanton,	 Produk	 adalah	 sekumpulan	
atribut	 fisik	 nyata	 (tangible)	 dan	 tidak	 nyata,	 didalamnya	 sudah	mencakup	warna,	
harga,	 kemasan,	 prestise	pengecer,	 dan	pelayanan	dari	 pabrik	 serta	pengecer	 yang	
mungkin	diterima	oleh	pembeli	sebagai	sesuatu	yang	bisa	memuaskan	keinginannya	
(William	J.	Stanton,	2001:96)		

Menurut	Philip	Kotler,	produk	adalah	segala	sesuatu	yang	dapat	ditawarkan	ke	
pasar	untuk	diperhatikan,	dibeli,	digunakan,	atau	dikonsumsi,	yang	dapat	memuaskan	
keinginan	atau	kebutuhan.	Ini	termasuk	barang	fisik,	jasa,	pengalaman,	acara,	orang,	
tempat,	properti,	organisasi,	informasi,	dan	ide.	

		 Berikut	 adalah	 penjelasan	 lebih	 rinci	 mengenai	 indikator	 produk	 menurut	
Philip	Kotler:	
a. Kualitas	Produk	
b. Variasi	Produk	
c. Merek	
d. Desain	
e. Kemasan	
f. Fitur	Produk	
	
Harga	(Price)	

Menurut	William	J.	Stanton,	harga	adalah	sejumlah	uang	atau	alat	tukar	lain	yang	
dinilai	sama	yang	harus	dibayarkan	untuk	memperoleh	produk	atau	jasa	pada	waktu	
dan	tempat	tertentu.	Definisi	ini	menekankan	pada	nilai	tukar	yang	diwujudkan	dalam	
bentuk	moneter	dan	dikaitkan	dengan	waktu	dan	lokasi	transaksi.		

		 Berikut	 adalah	 penjelasan	 lebih	 detail	 mengenai	 indikator-indikator	 harga	
menurut	koler	tersebut:	
a. Keterjangkauan	Harga	
b. Kesesuaian	Harga	dengan	Kualitas	Produk	
c. Daya	Saing	Harga	
d. Kesesuaian	Harga	dengan	Manfaat	
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e. Pengaruh	Harga	terhadap	Keputusan	Pembelian	
	
Distribusi	(Place)	

	 Menurut	William	J.	Stanton,	distribusi	adalah	sistem	keseluruhan	dari	kegiatan	
bisnis	yang	ditujukan	untuk	merencanakan,	menentukan	harga,	mempromosikan,	dan	
mendistribusikan	barang	dan	 jasa	 yang	dapat	memuaskan	kebutuhan,	 baik	 kepada	
pembeli	yang	ada	maupun	pembeli	potensial,	

		 Berikut	adalah	beberapa	indikator	sumber	daya	manusia	menurut	Kotler,	yang	
ditekankan	dalam	konteks	pemasaran:	
a. Kompetensi:	
b. Kesopanan	dan	Sikap	Ramah:	
c. Selektif	dalam	Rekrutmen:	
d. Komunikatif:	
e. Penampilan	dan	Sikap:	
f. Interaksi	Antar	Konsumen:	

	
Bukti	Fisik	(Physical	evidance)	

		 Menurut	Ratih	Hurriyati	(2010);	Bukti	fisik	adalah	segala	sesuatu	yang	secara	
nyata	turut	mempengaruhi	keputusan	konsumen	untuk	membeli	dan	menggunakan	
produk	jasa	yang	ditawarkan.	Menurut	Setyaningrum	(2015)	Bukti	fisik	merupakan	
aspek	penting	dari	jasa,	terutama	karena	sebagian	besar	produk	jasa	mengharuskan	
konsumen	untuk	hadir	secara	fisik	dalam	lingkungan	jasa.	

		 Menurut	 Kotler,	 bukti	 fisik	 (physical	 evidence)	 dalam	 konteks	 pemasaran	
merujuk	pada	 segala	 sesuatu	yang	berwujud	dan	dapat	dilihat	 atau	dirasakan	oleh	
konsumen	yang	terkait	dengan	produk	atau	jasa.	Ini	mencakup	elemen-elemen	seperti	
fasilitas	 fisik,	merek,	 desain	 kemasan,	 dan	 lingkungan	 tempat	 jasa	 diberikan.	Bukti	
fisik	 berperan	penting	dalam	membentuk	persepsi	 konsumen	 tentang	 kualitas	 dan	
membantu	membangun	kepercayaan	terhadap	produk	atau	jasa	yang	ditawarkan.	

		 Indikator	Bukti	Fisik	(Physical	Evidence)	menurut	Kotler:	
a. Lingkungan	Fisik	(Physical	Surroundings):	
b. Fasilitas	dan	Peralatan:	
c. Penampilan	Karyawan:	
d. Kemasan	dan	Label:	
e. Dokumen	dan	Materi	Komunikasi:	
f. Suasana	(Atmosphere):	

	 	
Prosses	(Process)	

Menurut	Hasibuan,	proses	adalah	serangkaian	tahapan	atau	langkah	sistematis	
yang	digunakan	untuk	mencapai	suatu	tujuan	tertentu.	

Proses	 ini	melibatkan	 pemanfaatan	 berbagai	 sumber	 daya,	 termasuk	 sumber	
daya	manusia,	agar	dapat	berjalan	secara	efektif	dan	efisien.	

Menurut	Ratih	Hurriyati,	"Proses"	dalam	konteks	pemasaran	jasa	merujuk	pada	
semua	 prosedur,	 mekanisme,	 dan	 aliran	 aktivitas	 yang	 digunakan	 untuk	
menyampaikan	 jasa.	 Ini	 mencakup	 seluruh	 rangkaian	 aktivitas	 mulai	 dari	 awal	
pelanggan	 berinteraksi	 dengan	 penyedia	 jasa	 hingga	 akhir	 transaksi	 atau	
penyelesaian	jasa.	

Beberapa	indikator	kunci	dalam	proses	pemasaran	menurut	Kotler	meliputi:	
a. Kecepatan	dan	Efisiensi:	 	
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b. Kemudahan	Penggunaan:	
c. Konsistensi:	
d. Keterlibatan	pelanggan:	
e. Personaliasi:	 	
f. Keterlibatan	Karyawan:	
g. Umpan	balik	dan	Peningkatan	Berkelanjutan:	
	
Minat	Kunjungan	Pasien	

		 Berdasarkan	penelitian	Wulandari	et	al.	(2022)	dari	bauran	pemasaran	harga	
(price),	 orang	 (people),	 proses	 (process)	 bukti	 fisik	 (physicale	 evidence)	
mempengaruhi	 kepuasan	 dan	 loyalitas	 pasien	 yang	 akan	 berdampak	 terhadap	
kunjungan	ulang.	Menurut	(Amalia	et	al.,	2023)	minat	kunjungan	ulang	merupakan	
perilaku	yang	muncul	sebagai	respon	terhadap	objek	yang	menunjukkan	keinginan	
pelanggan	untuk	melakukan	pembelian	ulang	produk	yang	telah	dibeli	sebelumnya.	

Kepuasan	 	 pelanggan	 	 dapat	 	 memberikan	 	 beberapa	 	 manfaat,	 diantaranya	
adalah	 hubungan	 antara	 institusi	 pemberi	 layanan	 dan	 pelanggannya	 menjadi	
harmonis,	 memberikan	 dasar	 yang	 baik	 bagi	 pemanfaatan	 ulang	 dan	 terciptanya	
minat	kunjungan	ulang,	dan	membentuk	suatu	rekomendasi	dari	mulut	ke	mulut	yang	
menguntungkan	bagi	 rumah	sakit.	 (Hamidiyah,	2013	dalam	Rahmiati	&	Temesvari,	
2020)	
	
Pelayanan	Klinik	
Definisi	Klinik	

	 Klinik	adalah	fasilitas	pelayanan	kesehatan	yang	menyelenggarakan	pelayanan	
kesehatan	 perorangan	 yang	 menyediakan	 pelayanan	 medis	 dasar	 dan/atau	
spesialistik.	Berdasarkan	jenis	pelayanan,	Klinik	dibagi	menjadi	Klinik	pratama;	dan	
klinik	 utama.	 Klinik	 pratama	merupakan	 klinik	 yang	menyelenggarakan	 pelayanan	
medik	dasar	baik	umum	maupun	khusus.	Sedangkan	klinik	utama	merupakan	klinik	
yang	menyelenggarakan	 pelayanan	medik	 spesialistik	 atau	 pelayanan	medik	 dasar	
dan	spesialistik.	(Permenkes	2009).	

Klinik	dapat	mengkhususkan	pelayanan	pada	satu	bidang	tertentu	berdasarkan	
cabang/disiplin	 ilmu	 atau	 sistem	 organ.	 Klinik	 dapat	 dimiliki	 oleh	 Pemerintah,	
Pemerintah	 Daerah,	 atau	 masyarakat.	 Klinik	 yang	 dimiliki	 oleh	 masyarakat	 yang	
menyelenggarakan	rawat	inap	harus	didirikan	oleh	badan	hukum.	
	
Tugas	dan	Fungsi	Klinik	

		 Setiap	Klinik	mempunyai	kewajiban	untuk	memberikan	informasi	yang	benar	
tentang	 pelayanan	 yang	 diberikan,	 memberikan	 pelayanan	 yang	 efektif,	 aman,	
bermutu,	 dan	 nondiskriminasi	 dengan	 mengutamakan	 kepentingan	 terbaik	 pasien	
sesuai	dengan	standar	profesi,	standar	pelayanan	dan	standar	prosedur	operasional.	

Klinik	dapat	berfungsi	sebagai	penyelenggara	pelayanan	kesehatan	yang	bersifat	
promotif,	preventif,	kuratif	dan	rehabilitatif.	Pelayanan	kesehatan	dilaksanakan	dalam	
bentuk	 rawat	 jalan,	 one	 day	 care,	 rawat	 inap	 dan/atau	 home	 care.	 Klinik	 yang	
menyelenggarakan	 pelayanan	 kesehatan	 24	 jam	 harus	 menyediakan	 dokter	 serta	
tenaga	 kesehatan	 lain	 sesuai	 kebutuhan	 yang	 setiap	 saat	 berada	 di	 tempat.	
(Permenkes,	2011).	

	
	



Hidayat,	dkk	(2025) 

 4325	

3. Metode	
Metode	 Penelitian	 Pendekatan	 Kuantitatif,	Metode	 yang	 digunakan	Deskriptif	

dan	 Verifikatif.	 Variabel	 Variabel	 Independen:	 Product,	 Price,	 place,	 promotion,	
People,	Process	dan	Physical	evidence.	Variabel	Dependen:	Tingkat	Kunjungan	Pasien.	

Populasi:	1000	responden	&	Sampel:	91	responden.	Teknik	Sampling	Slovin.	Uji	
Kualitas	 Data	 Uji	 Validitas,	 Uji	 Reliabilitas,	 Uji	 Normalitas	 Data	 dan	 Asumsi	 Klasik.	
Rancangan	 Analisis	 Statistik	 Analisis	 Regresi	 Linier,	 Koefisien	 Korelasi,	 Koefisien.	
Determinasi	Hipotesis	Uji-t	(Uji	secara	Parsial)	Uji-F	(Uji	secara	Simultan)	
	
4. Hasil	Dan	Pembahasan	
Analisis	Deskriptif	
Analisis	Deskripsi	Produk	

Hasil	kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	Product	tersebut	disajikan	dalam	
tabel	berikut:	

Tabel	1.	Analisis	Deskripsi	Produk	

	
	
Pada	 seluruh	 indikator	 tentang	 Product	 dengan	 skor	 rata-rata	 4.09	 Artinya	

bahwa	Product	atasan	sudah	tergolong	sangat	baik.	
	

Analisis	Deskripsi	Harga	
Hasil	kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	Harga	 tersebut	disajikan	dalam	

tabel	berikut:	
Tabel	2.	Analisis	Deskripsi	Harga	

	
	
Pada	seluruh	indikator	tentang	harga	dengan	skor	rata-rata	3.81Artinya	bahwa	

Harga	diatas	sudah	tergolong	baik.	
	
Analisis	Deskripsi	Tempat		

Hasil	kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	Tempat	tersebut	disajikan	dalam	
tabel	berikut:	
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Tabel	3.	Analisis	Deskripsi	Tempat	

	
Sumber:	Data	hasil	penelitian	(2025)	

	
Dari	deskripsi	di	atas	dapat	dijelaskan	bahwa	Tempat	di	Klinik	Utama	Medisina	

Indramayu	pada	umumnya	dipersepsikan	sangat	baik	oleh	responden.	Pada	seluruh	
indikator	 kuesioner	 tentang	 Tempat	 dengan	 skor	 rata-rata	 4.14	 Artinya	 bahwa	
Tempat	atasan	sudah	tergolong	sangat	baik.	
	
Analisis	Deskripsi	Promosi			

Kuesioner	dalam	penelitian	ini	terkait	dengan	variabel	Promosi	diukur	dengan	
menggunakan	 indikator	 dimensi-dimensi	 Promosi,	 Hasil	 kuesioner	 berdasarkan	
dimensi-dimensi	Promosi	karyawan	tersebut	disajikan	dalam	tabel	berikut:	

Tabel	4.	Analisis	Deskripsi	Promosi	

	
	
Pada	 seluruh	 indikator	 tentang	 Promosi	 dengan	 skor	 rata-rata	 3.98	 Artinya	

bahwa	Promosi	sudah	tergolong	baik.	
	
Analisis	Deskripsi	People	

Hasil	kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	People	tersebut	disajikan	dalam	
tabel	berikut:	

Tabel	5.	Analisis	Deskripsi	People	

	
Pada	seluruh	indikator	tentang	People	dengan	skor	rata-rata	4.23	Artinya	bahwa	

Promosi	sudah	tergolong	sangat	baik.	
	

Analisis	Deskripsi	Prosses		
Hasil	kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	proses	tersebut	disajikan	dalam	

tabel	berikut:	
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Tabel	6.	Analisis	Deskripsi	Prosses	

	
	
Dari	deskripsi	di	atas	dapat	dijelaskan	bahwa	proses	di	Klinik	Utama	Medisina	

Indramayu	pada	umumnya	dipersepsikan	sangat	baik	oleh	responden.	Pada	seluruh	
indikator	 tentang	proses	dengan	skor	 rata-rata	4.23	Artinya	bahwa	Promosi	 sudah	
tergolong	Sangat	baik.	

	
Deskripsi	Physical	Evidence	

Hasil	 kuesioner	 berdasarkan	 dimensi-dimensi	 Physical	 Evidence	 tersebut	
disajikan	dalam	tabel	berikut:	

Tabel	7.	Analisis	Deskripsi	Physical	Evidence	

	
	
Pada	seluruh	indikator	tentang	People	dengan	skor	rata-rata	4.09	Artinya	bahwa	

Physical	Evidence	sudah	tergolong	Sangat	baik.	
	
Analisis	Deskripsi	Tingkat	Kunjungan		

Kuesioner	 dalam	 penelitian	 ini	 terkait	 dengan	 variabel	 Tingkat	 Kunjungan	
diukur	 dengan	 menggunakan	 indikator	 dimensi-dimensi	 Tingkat	 Kunjungan,	 Hasil	
kuesioner	berdasarkan	dimensi-dimensi	Tingkat	Kunjungan	tersebut	disajikan	dalam	
tabel	berikut:	

Tabel	8.	Analisis	Deskripsi	Tingkat	Kunjungan	

	
	
Dari	deskripsi	di	atas	dapat	dijelaskan	bahwa	Tingkat	Kunjungan	di	Klinik	Utama	

Medisina	Indramayu	pada	umumnya	dipersepsikan	sangat	baik	oleh	responden.	Pada	
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seluruh	indikator	tentang	People	dengan	skor	rata-rata	3.94	Artinya	bahwa	Tingkat	
Kunjungan	sudah	tergolong	Sangat	baik.	

	
Analisis	Verifikatif	
Analisis	Regresi	Liner	Berganda			

Berikut	hasil	perhitungan	analisis	berganda	dengan	menggunakan	SPPS		untuk	
mengetahui	pengaruh	Product	(X1),	Harga	(X2),	Tempat	(X3),	Promosi	(X4)	People	(X5),	
Proses	(X6),	Physical	Evidence	(X7),	baik	secara	parsial	dan	simultan	terhadap	Tingkat	
Kunjungan	(Y).		

Tabel	9.	Hasil	Uji	Analisis	Regresi	Linier	Berganda	

	
Sumber:	Data	hasil	penelitian	(2025)	

	
Berdasarkan	hasil	pengolahan	data	sebagaimana	tercantum	dalam	rekapitulasi	

hasil	analisis	hasil	analisis	regresi	linear	berganda,	maka	dapat	dibentuk	persamaan	
garis	regresi	sebagai	berikut:		
Y	=	α	1.187	+	-0.143	X1	+	-0,658	X2	+	0,090	X3	+	0,136	X4	+	0.072	X5	+0.113	X6	+	

0.430	X7	
	
Persamaan	regresi	di	atas	dapat	dijelaskan	sebagai	berikut:	

• Konstanta	sebesar	1.187	Artinya	jika	Product,	Price,	Place,	Promotion,	People,	dan	
Prosses	Physical	Evidence	maka	nilai	(Y)	nilainya	adalah	1,189		

• Koefisien	regresi	variabel	untuk	Product	(X1)	negatif	dan	tidak	signifikan	(-0,148	
value	 <	 0.05),	 Artinya	 jika	 variabel	 independen	 nilainya	 tetap	 dan	 Product	 (X1)	
mengalami	 penurunan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	 mengalami	
penurunan	sebesar	-0,148		

• Koefisien	 regresi	 variabel	 untuk	 Price	 (X2)	 positif	 dan	 signifikan	 (0,658	 Value	
>0.05),	Artinya	jika	variabel	independen	nilainya	tetap	dan	Price	(X2)	mengalami	
kenaikan	1%,	maka	Tingkat	kunjungan	(Y)	akan	mengalami	peningkatan	sebesar	
0,658.		

• Koefisien	 regresi	 variabel	 untuk	 Place	 (X3)	 positif	 dan	 signifikan	 (0,090	
Value>0.05),	 Artinya	 jika	 variabel	 independen	 nilainya	 tetap	 dan	 Place	 (X3)	
mengalami	 kenaikan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	 mengalami	
peningkatan	sebesar	0,090.			

• Koefisien	 regresi	 variabel	 untuk	 Promotion	 (X4)	 positif	 dan	 signifikan	 (0,136	
Value>0.05).	 Artinya	 jika	 variabel	 independen	 nilainya	 tetap	 dan	 Place	 (X4)	
mengalami	 kenaikan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	 mengalami	
peningkatan	sebesar	0,136.		

• Koefisien	 regresi	 variabel	 untuk	People	 (X5)	negatif	 dan	 tidak	 signifikan	 (-0,072	
Value<0.05).	 Artinya	 jika	 variabel	 independen	 nilainya	 tetap	 dan	 Place	 (X5)	
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mengalami	 penurunan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	 mengalami	
penurunan	sebesar	-0,072.		

• Koefisien	regresi	variabel	untuk	Prosses	(X6)	negatif	dan	tidak	signifikan	(-0,113	
Value<0.05).	 Artinya	 jika	 variabel	 independen	 nilainya	 tetap	 dan	 Prosses	 (X4)	
mengalami	 penurunan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	 mengalami	
penurunan	sebesar	-0,113.		

• Koefisien	 regresi	 variabel	 untuk	 Physical	 Evidence	 (X7)	 Positif	 dan	 signifikan	 (-
0,113	Value<0.05).	Artinya	jika	variabel	independen	lain	nilainya	tetap	dan	Physical	
Evidence	 (X7)	 mengalami	 kenaikan	 1%,	 maka	 Tingkat	 kunjungan	 (Y)	 akan	
mengalami	kenaikan	sebesar	0,43		

	
Pengujian	Hipotesis	
Uji	Simultan	(uji	F-Stasistik)	

Tabel	10.	Uji	Simultan	(Uji	F-statistik)	

	
	
Berdasarkan	 tabel	hasil	 perhitungan	 SPSS	diperoleh	 F	 hitung	 sebesar	 4.31.	

Kemudian	F	tabel	pada	tingkat	keyakinan	95%,	a	=	5%,	df	1	(jumlah	variabel-1)=1,	dan	
df	2	(n-k-1)	atau	91-2-1=88.	Jadi	F	tabel	pada	taraf	signifikansi	5%	2	(88)	diperoleh	
untuk	F	tabel	sebesar	3,95	

Karena	 F	 hitung	 >	 F	 tabel	 (4.31	 >	 3,97),	 maka	 Ho	 ditolak,	 artinya	 terdapat	
pengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 antara	 Product,	 Price,	 Place,	 Promotion,	 People,	
Prosses	dan	Physical	Evidence	simultan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	di	Klinik	Utama	
Medisina	Indramayu.		

Jadi	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 terdapat	 pengaruh	 Product,	 Price,	 Place,	
Promotion,	People,	Prosses	dan	Physical	Evidence	secara	simultan	terhadap	Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	
	
Uji	Parsial	(Uji	t-Stasistik)	

Pengujian	 ini	 dilakukan	 untuk	menguji	 secara	 parsial	 apakah	 setiap	 variabel	
bebas	 mempunyai	 pengaruh	 yang	 signifikan	 terhadap	 variabel	 terikat.	 Pengujian	
hipotesis	statistik	penelitian	secara	parsial	dirumuskan	sebagai	berikut:	

Tabel	11.	Uji	Parsial	Variabel	Independent	
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Uji	Parsial	Variabel	Product		
Berdasarkan	 tabel	hasil	 perhitungan	 SPSS	diperoleh	 t	 hitung	 variabel	 Product	

(X1)	sebesar	(-1.409)	Kemudian	t	tabel	pada	tingkat	keyakinan	95%,	a	=	5%,	t	tabel	
(0,05/2	;	91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	 t	 hitung	>	 t	 tabel	 (-1.409	<	1,662),	maka	Ho	diterima	dan	𝐻%	 ditolak,	
artinya	 terdapat	 pengaruh	 negatif	 dan	 tidak	 signifikan	 antara	 Product	 terhadap	
Tingkat	 Kunjungan	 Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu.	 kesimpulannya	 terbukti	
bahwa	Product	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.		
	
Uji	Parsial	Variabel	Harga	

Berdasarkan	tabel	hasil	perhitungan	SPSS	diperoleh	t	hitung	variabel	Price	(X2)	
sebesar	5.714	Kemudian	t	tabel	pada	tingkat	keyakinan	95%,	a	=	5%,	t	tabel	(0,05/2	;	
91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	t	hitung	>	t	tabel	(5,714	>1.662),	maka	Ho	ditolak	dan	dan	𝐻%	diterima,	
artinya	 terdapat	 pengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 antara	 Price	 terhadap	 Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	
	
Uji	Parsial	Variabel		Place	

Berdasarkan	tabel	hasil	perhitungan	SPSS	diperoleh	t	hitung	variabel	Place	(X3)	
sebesar	0.908.	Kemudian	t	tabel	pada	tingkat	keyakinan	95%,	a	=	5%,	t	tabel	(0,05/2	;	
91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	 t	 hitung	 >	 t	 tabel	 (0.908	 <	 1,662),	maka	Ho	 diterima	 dan	𝐻%	 ditolak,	
artinya	terdapat	pengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	antara	place	terhadap	Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	kesimpulannya	terbukti	bahwa	Place	
berpengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	Utama	
Medisina	Indramayu.		
	
Uji	Parsial	Variabel		Promotion	

Berdasarkan	tabel	hasil	perhitungan	SPSS	diperoleh	t	hitung	variabel	Promotion	
(X4)	 sebesar	 0.774.	 Kemudian	 t	 tabel	 pada	 tingkat	 keyakinan	 95%,	a	=	 5%,	 t	 tabel	
(0,05/2	;	91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	 t	 hitung	 >	 t	 tabel	 (0.774	 <	 1,662),	maka	Ho	 diterima	 dan	𝐻%	 ditolak,	
artinya	 terdapat	 pengaruh	 positif	 dan	 tidak	 signifikan	 antara	 promotion	 terhadap	
Tingkat	 Kunjungan	 Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu.	 kesimpulannya	 terbukti	
bahwa	 Promotion	 berpengaruh	 positif	 dan	 tidak	 signifikan	 terhadap	 Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.		
	
Uji	Parsial	Variabel		People	

Berdasarkan	 tabel	hasil	 perhitungan	 SPSS	diperoleh	 t	 hitung	 variabel	 People	
(X5)	 sebesar	 -0.615	 Kemudian	 t	 tabel	 pada	 tingkat	 keyakinan	 95%,	a	=	 5%,	 t	 tabel	
(0,05/2	;	91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	 t	 hitung	>	 t	 tabel	 (-0.615	<	1,662),	maka	Ho	diterima	dan	𝐻%	 ditolak,	
artinya	terdapat	pengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	antara	People	terhadap	Tingkat	
Kunjungan	 Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu.	 kesimpulannya	 terbukti	 bahwa	
People	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	
Utama	Medisina	Indramayu	
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Uji	Parsial	Variabel		Prosses	
Berdasarkan	 tabel	hasil	 perhitungan	 SPSS	diperoleh	 t	 hitung	 variabel	 Prosses	

(X6)	 sebesar	 -0,977.	Kemudian	 t	 tabel	 pada	 tingkat	 keyakinan	95%,	a	=	 5%,	 t	 tabel	
(0,05/2	;	91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	 t	 hitung	>	 t	 tabel	 (-0.977	<	1,662),	maka	Ho	diterima	dan	𝐻%	 ditolak,	
artinya	 terdapat	 pengaruh	 negatif	 dan	 tidak	 signifikan	 antara	 prosses	 terhadap	
Tingkat	 Kunjungan	 Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu.	 kesimpulannya	 terbukti	
bahwa	prosses	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	
	
Uji	Parsial	Variabel		Physical	Evidence	

Berdasarkan	tabel	hasil	perhitungan	SPSS	diperoleh	t	hitung	variabel	Motivasi	
(X2)	 sebesar	 4.280.	 Kemudian	 t	 tabel	 pada	 tingkat	 keyakinan	 95%,	a	=	 5%,	 t	 tabel	
((0,05/2	;	91-2-1)=(0,025	;	88)	diperoleh	t	tabel	sebesar	1.662	

Karena	t	hitung	>	t	tabel	(4,280	>1.662),	maka	Ho	ditolak	dan	dan	𝐻%	diterima,	
artinya	 terdapat	 pengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 antara	 Price	 terhadap	 Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	
	
Koefisien	Determinasi	

Dari	 hasil	 analisis	 koefisien	 determinasi,	 diperoleh	 data	 sebagaimana	 terlihat	
pada	output	model	summary	sebagai	berikut:	

Tabel	12.	Uji	Koefisien	Determinasi	

	
	
Berdasarkan	 tabel	 di	 atas	 diperoleh	 angka	R2	(R	Square)	 sebesar	 .0.	 784	 atau	

(78%).	 Hal	 ini	 menunjukkan	 bahwa	 prosentase	 sumbangan	 pengaruh	 variabel	
independen	Product,	Price,	Place,	Promotion,	People,	Prosses	dan	Physical	Evidence	
terhadap	 variabel	 dependen	 Tingkat	 Kunjungan	 sebesar	78	%.	 Sedangkan	 sisanya	
sebesar	 29	%	 dipengaruhi	 atau	 dijelaskan	 oleh	 variabel	 lain	 yang	 tidak	 dilakukan	
dalam	model	penelitian	ini.	

Tabel	13.	Tingkat	Hubungan	Korelasi	
Interval	Koefisien	 Klasifikasi	Tingkat	Hubungan	
0,00	–	0,19	 Sangat	Rendah	
0,20	–	0,39	 Rendah	
0,40	–	0,59	 Sedang	
0,60	–	0,79	 Kuat	
0,80	–	1,00	 Sangat	Kuat	

Sumber:	Sugiyono	(2022)	
	

Berdasarkan	 hasil	 analisis	 regresi,	 sebagaimana	 terlihat	 pada	 output	model	
summary	tabel	13	diperoleh	angka	R	sebesar	78	%.	Hal	ini	menunjukkan	bahwa	terjadi	
hubungan	 yang	 kuat	 antara	 Product,	 Price,	 Place,	 Promotion,	 People,	 Prosses	 dan	
Physical	Evidence	terhadap	Tingkat	Kunjungan		
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Pembahasan	
Pengaruh	Product	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
Product	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	karena	t	hitung	>	t	tabel	(-1.409	<	
1,662),	maka	Ho	diterima	dan	𝐻%	ditolak,	artinya	terdapat	pengaruh	negatif	dan	tidak	
signifikan	 antara	 Product	 terhadap	 Tingkat	 Kunjungan	 Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	
Indramayu.		

Berdasarkan	wawancara	singkat	dengan	10	orang,	semua	beranggapan	product	
yang	ditawarkan	oleh	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	sama	dengan	product	yang	
ditawarkan	klinik	 lain	di	kota	Indramayu.	Berdasarkan	data	BPS	Indramayu	jumlah	
klinik	 pratama	 23.	 Persaingan	 klinik	 membuat	 berlomba-lomba	 dalam	
memenuhikebutuhan	 product	 untuk	 konsumen,	 sehinggaproduk	 yang	 ditawarkan	
hampir	 sama	 atau	 relatif	 sama.	 sehingga	 product	 sama	 saki	 bukan	 alasan	mereka	
berkunjung	ke	klinik	Utama	Medisina	Indramayu.		

	 	
Pengaruh	Price	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
price	berpengaruh	positif	dan	signifikan	antara	Price	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	
Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	dengan	point	paling	tinggi	dengan	t-hitung.	Karena	
t	 hitung	 >	 t	 tabel	 (5,714	 >1.662),	 maka	 Ho	 ditolak	 dan	 dan	𝐻%	 diterima,	 artinya	
terdapat	pengaruh	positif	dan	signifikan	antara	Price	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	
Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	

Berdasarkan	wawancara	 singkat	 dengan	 10	 orang,	 semua	 beranggapan	 Price	
yang	 ditawarkan	 oleh	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu	 lebih	 murah	 dari	 yang	
ditawarkan	 klinik	 lain	 di	 kota	 Indramayu	 sehingga	menjadi	 alasan	 utama	merteka	
berkunjung	ke	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Butir-butir	pernyataan	berkenaan	
dengan	harga	seberti	Tarif	yang	dikenakan	kepada	pasien	tidak	mahal,	Tarif	sebanding	
dengan	 pelayanan	 yang	 diberikan,	 Tarif	 pelayanan	 kesehatan	 lebih	 murah	
dibandingkan	dengan	 rumah	 sakit	 lain.	Kualitas	menu	makanan	bagi	 pasien	 sesuai	
dengan	tarif,	Proses	pembayaran	administrasi	tidak	memerlukan	waktu	lama	menjadi	
sangat	mendominasi	dalam	sebagai	alasan	kuat	dan	utama	untuk	berkunjung	ke	Klinik	
Utama	Medisina	Indramayu.	Faktor	external	dari	faktor	pasien	yaitu	Pada	tahun	2024,	
ekonomi	 Kabupaten	 Indramayu	didominasi	 oleh	 Produk	 Domestik	 Regional	 Bruto	
(PDRB),	 namun	 pertumbuhan	 ekonominya	 mengalami	 perlambatan	 dibandingkan	
wilayah	lain.		

	
Pengaruh	Place	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
Place	berpengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	
Utama	 Medisina	 Indramayu.	 Karena	 t	 hitung	 >	 t	 tabel	 (0.908	 <	 1,662),	 maka	 Ho	
diterima	dan	𝐻%	ditolak,	artinya	terdapat	pengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	antara	
place	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.		

Berdasarkan	wawancara	singkat	dengan	10	orang,	semua	beranggapan	hampir	
seluruh	klinik	di	kota	Indramayu	berada	ditempat	yang	strategis	dan	mudah	dijangkau	
sehingga	tidak	menjadi	pilihan	utama	untuk	meningkatkan	kunjungan	pasien.	Butir-
butir	 pertanyaan	 berkenaan	 dengan	 tempat	 yaitu	 Penempatan	 papan	 nama	 Klinik	
Utama	Medissina	mudah	 terlihat	 oleh	masyarakat,	 Papan	nama	klinik	 terlihat	 jelas	
meskipun	 malam	 hari,	 Mengetahui	 informasi	 positif	 tentang	 klinik	 dari	
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teman/saudara	 yang	 sudah	 pernah	 berkunjung,	 Menyediakan	 brosur	 yang	 berisi	
informasi	 pelayanan	 Klinik	 Utama	 Medissina.	 Butir-butir	 pertanyaan	 tersebut	
memiliki	 point	 baik	 menunjukkan	 responden	 cukup	 positif	 namun	 belum	 dapat	
menjadi	alasan	pasien	untuk	memilih	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.		
	
Pengaruh	Promosi	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
Promotion	berpengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	
Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(0.774	<	1,662),	maka	Ho	
diterima	dan	𝐻%	ditolak,	artinya	terdapat	pengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	antara	
promotion	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	

Untuk	menegtahui	hal	tersebut	dapat	diketahui	dari	wawancara	singkat	dengan	
10	orang	semua	beranggapan	promosi	yang	dilakukan	oleh	Di	Klinik	Utama	Medisina	
Indramayu	dilakukan	juga	oleh	klinik	lain	di	kota	Indramayu.	Butir-butir	pernyataan	
seperti,	Lokasi	Klinik	Utama	Medissina	mudah	dijangkau	dengan	kendaraan	umum,	
Pada	 saat	 menderita	 sakit,	 Klinik	 Utama	 Medissina	 adalah	 pilihan	 yang	 terdekat,	
Tersedia	fasilitas	penunjang	di	Klinik	Utama	Medissina	yang	cukup	baik	dan	lengkap	
dan	 Ruang	 rawat	 inap	 klinik	 mudah	 ditemukan,	 tidak	 membingungkan	 pasien.		
Promosi	 tidak	 signifikan	 memengaruhi	 tingkat	 kunjungan	 klinik	 karena	promosi	
kurang	efektif	untuk	menyampaikan	manfaat	produk	(layanan	kesehatan)	atau	tidak	
sesuai	dengan	harapan	pasien.	Ada	kemungkinan	promosi	yang	kurang	tepat	sasaran,	
informasi	 yang	 kurang	 jelas	 atau	 meyakinkan,	 atau	 faktor-faktor	 lain	 yang	 lebih	
dominan	dalam	keputusan	kunjungan	pasien,	seperti	kualitas	pelayanan,	lokasi,	atau	
reputasi	klinik.	Pertanyaan	diatas	direspon	positif	dan	tidak	signifikan	namun	tidak	
mempengaruhi	responden	untuk	menjadikan	sebagai	alasan	utama	dalam	mengambil	
keputusan	yang	dapat	mempengaruhi	tingkat	kunjungan	pasien.	
	
Pengaruh	People	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 People	
berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	Utama	
Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(-0.615	<	1,662),	maka	Ho	diterima	dan	
𝐻%	 ditolak,	 artinya	 terdapat	 pengaruh	 negatif	 dan	 tidak	 signifikan	 antara	 People	
terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	 Indramayu.	Hal	 ini	berbeda	
dengan	 Penelitian	 dari	 Harshanda,	 dkk	 (2023)	 terdapat	 pengaru	 positif	 People	
(Tenaga	Kesehatan)	dengan	Kunjungan	Pasien.	

Berdasarkan	wawancara	singkat	dengan	10	orang	semua	beranggapan	kualitas	
SDM	 pada	 Di	 Klinik	 Utama	Medisina	 Indramayu	 sangat	 negatif	 hal	 ini	 disebabkan	
kekurangan	tenaga	dokter	dan	medis	yang	menyebabkan	antrian	cukup	lama.	Butir	
pertanyaan	 seperti	 dokter-dokternya	 teliti	 dalam	 melakukan	 pemeriksaan	 pasien,	
Perawat	selalu	 tanggap	dengan	keluhan	pasien,	Dokter	selalu	bersikap	ramah	pada	
saat	 melakukan	 pemeriksaan,	 Petugas	 medis	 memberikan	 informasi	 yang	 mudah	
dimengerti	 oleh	 pasien.	 Responden	masih	memandang	 kurang	walaupun	demikian	
tidak	menjadikan	alasan	menurunkan	tingkat	kunjungan.	Pengaruh	negatif	dan	tidak	
signifikan	dari	'People'	terhadap	tingkat	kunjungan	klinik	bisa	terjadi	karena	faktor-
faktor	 seperti	 ketidakcocokan	 atau	 ketidakpuasan	 pasien	 terhadap	 layanan	 yang	
diberikan,	seperti	kurangnya	empati	petugas	atau	penjelasan	yang	tidak	 informatif,	
kurangnya	keandalan	petugas	dalam	menjalankan	tugasnya,	serta	kesibukan	pasien	
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sendiri	dengan	urusan	keluarga	dan	pekerjaan	yang	menyebabkan	mereka	sering	lupa	
akan	janji	temu.		
	
Pengaruh	Prosses	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
prosses	 berpengaruh	 negatif	 dan	 tidak	 signifikan	 terhadap	 Tingkat	 Kunjungan	 Di	
Klinik	 Utama	Medisina	 Indramayu.	 Hal	 ini	 berbeda	 dengan	 penelitian	 dari	 Satriya	
Wijaya	 (2020)	 yang	 mengatakan	 bahwa	 prosses	 berpengaruh	 terhadap	 tingkat	
kunjungan	pasien.	Butir	pertanyaan	seperti	Pasien	dilayani	dengan	 tepat	dan	 tidak	
perlu	 menunggu	 lama,	 Alur	 (urutan)	 pemeriksaan	 di	 rawat	 inap	 tidak	
membingungkan	 pasien,	 Petugas	 Laboratorium	 bekerja	 dengan	 cekatan,	 sehingga	
hasil	 laboratorium	 segera	 dapat	 diketahui	 oleh	 pasien,	 Dokter	 melakukan	
pemeriksaan	tepat	waktu,	Klinik	memiliki	cleaning	service	yang	cekatan,	Walaupun	
responden	menilai	 negatif	 namun	 karena	 tidak	 signifikan	maka	 tidak	menurunkan	
tingkat	kunjungan	pasien.		

Berdasarkan	wawancara	singkat	dengan	10	orang	semua	beranggapan	prosses	
berobat	di	klinik	masih	relatif	lambat	sehingga	bukan	termasuk	pilihan	utama	meraka	
berkunjuang	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Proses	yang	berpengaruh	negatif	dan	
tidak	signifikan	terhadap	tingkat	kunjungan	ke	klinik	dapat	disebabkan	oleh	beberapa	
faktor,	 termasuk	 ketidaksesuaian	 harapan	 pasien	 dengan	 kenyataan	 pelayanan,	
kurangnya	komunikasi	yang	efektif,	biaya	pelayanan	yang	 tinggi,	atau	keterbatasan	
fasilitas.	Ini	menunjukkan	bahwa	ada	aspek-aspek	dalam	pelayanan	atau	lingkungan	
klinik	yang	tidak	memenuhi	kebutuhan	pasien,	meskipun	dampaknya	secara	statistik	
mungkin	belum	kuat.		
	
Pengaruh	Physical	Evidence	Terhadap	Tingkat	Kunjungan	

Berdasarkan	 hasil	 penelitian	 bahwa	 secara	 parsial	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	
pengaruh	positif	dan	signifikan	antara	Physical	Evidence	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	 Klinik	 Utama	 Medisina	 Indramayu	 dengan	 pointk	 ke	 dua	 tertinggi	 yaitu	 4.280.		
Penelitian	 ini	 juga	 sejalan	 dengan	 penelitian	 dari	 Fini	 Fajrini,	 (2022)	 bahwa	 ada	
pengaruh	Physical	Evidence	Terhadap	Tingkat	Kunjunga	

Berdasarkan	wawancara	singkat	dengan	10	orang	semua	beranggapan	Physical	
Evidence	telah	memenuhi	standar	yang	diharapkan	oleh	responden.	Semua	pertanyan	
yaitu	Penampilan	 tenaga	medis	di	 rumah	sakit	 rapi,	Kondisi	bangunan	rumah	sakit	
baik	 dan	 nyaman,	 Toilet	 di	 rawat	 inap	 bersih	 dan	 tidak	 berbau,	 dan	 Kebersihan	
ruangan	rawat	inap	terjaga	telah	sesuai	dengan	prespsi	responden.	
	
5. Simpulan	

Berdasarkan	 data	 dan	 hasil	 analisis	 penelitian	 yang	 telah	 dilakukan	 sesuai	
dengan	rumusan	masalah	dan	tujuan	penelitian	yang	ingin	dicapai	mengenai	Product,	
Price,	Place,	Promotion,	People,	Prosses	dan	Physical	Evidence	Terhadap	kunjunagn	
Pasien	pada	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	dapat	disimpulkan	sebagai	berikut:	
1. Hasil	analisis	deskriptif	
a. Bahwa	Product,	berdasarkan	skor	rata-rata	kuesioner	pada	umumnya	tergolong	
sangat	baik,	berdasarkan	skore	rata-rata	4.09	pada	indikator	kuesioner	

b. Bahwa	 Price	 berdasarkan	 skor	 rata-rata	 kuesioner	 pada	 umumnya	 tergolong	
baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	3.81	pada	indikator	kuesioner	
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c. Bahwa	 Place	 berdasarkan	 skor	 rata-rata	 kuesioner	 pada	 umumnya	 tergolong	
sangat	baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	4.14	pada	indikator	kuesioner	

d. Bahwa	 Promotion	 berdasarkan	 skor	 rata-rata	 kuesioner	 pada	 umumnya	
tergolong	baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	3.98	pada	indikator	kuesioner	

e. Bahwa	People	berdasarkan	skor	rata-rata	kuesioner	pada	umumnya	tergolong	
sangat	baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	4.23	pada	indikator	kuesioner	

f. Bahwa	Prosses	berdasarkan	skor	rata-rata	kuesioner	pada	umumnya	tergolong	
baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	4.09	pada	indikator	kuesioner	

g. Bahwa	Physical	Evidence	berdasarkan	skor	rata-rata	kuesioner	pada	umumnya	
tergolong	baik,	berdasarkan	skor	rata-rata	3.94	pada	indikator	kuesioner	

2. Secara	parsial	terbukti,	bahwa	
a. Product	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(-1.409	<	1,662)	

b. Price	berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	Klinik	
Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(5,714	>1.662),	

c. Place	berpengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	
Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.Karena	t	hitung	>	t	tabel	(0.908	<	1,662),	

d. Promotion	berpengaruh	positif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(0.774	<	1,662),	

e. People	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	Di	
Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(-0.615	<	1,662)	

f. prosses	berpengaruh	negatif	dan	tidak	signifikan	terhadap	Tingkat	Kunjungan	
Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(-0.977	<	1,662),	

g. Physical	 Evidence	 berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 Tingkat	
Kunjungan	Di	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	t	hitung	>	t	tabel	(4,280	
>1.662)	

3. Secara	simulan	bahwa	pengaruh	Product,	Price,	Place,	Promotion,	People,	Prosses	
dan	 Physical	 Evidence	 secara	 simultan	 terhadap	 Tingkat	 Kunjungan	 Di	 Klinik	
Utama	Medisina	Indramayu.	Karena	F	hitung	>	F	tabel	(4.31	>	3,97),	Secara	simulan	
R	sebesar	78	%.	Hal	 ini	menunjukkan	bahwa	terjadi	hubungan	yang	kuat	antara	
Product,	Price,	Place,	Promotion,	People,	Prosses	dan	Physical	Evidence	terhadap	
Tingkat	 Kunjungan.	 Sedangkan	masih	 ada	 faktor	 lain	 22%	 yang	 tidak	 termasuk	
dalam	penelitian	ini.	

	
Saran	

Penulis	menyarankan	kepada:	
1. Manajemen	Klinik	Utama	Medisina	Indramayu	
a. Tetap	 mempertahankan	 demensi	 Price	 dan	 Physical	 Evidence	 berpengaruh	
positif	dan	signifikan	terhadap	kunjungan	pasien	dan	menjadi	pilihan	utama	bagi	
mereka.	

b. Untuk	 demensi	 Place	 dan	Promotion	 belum	 telah	 berpengaruh	positif	 namun	
tidak	signifikan	untuk	itu	perlu	layanan	klinik	mobil	untuk	mencapai	jangkauan	
lebih	luas	hingga	kedesa-desa	yang	belum	terjangkau.	

c. Untuk	demensi	people	dan	prosses	pihak	manajemen	perlu	bekerja	keras	untuk	
mengubah	presepsi	pasien	yang	masih	menilai	negatif	dan	tidak	signifikan	untuk	
itu	perlu	personil	tenaga	kesehatan	yang	cukup	untuk	mengurangi	antrian.	
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2. Para	Peneliti	selanutnya	dapat	melanjutkan	penelitian	ini	disebabkan	variabel	yang	
ditelitih	baru	mempengaruhi	tingkat	kunjungan	Pasien	di	Klinik	Utama	Medisina	
Indramayu	78	%	masih	ada	22%.	Variabel	lain	yang	belum	diteliti	oleh	peneliti.	
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