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Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk
mengeksplorasi strategi pemasaran digital yang
paling efektif bagi Klinik Diana Medika Bekasi,
sehingga dapat memberikan wawasan dan
rekomendasi yang dapat diterapkan untuk
meningkatkan efisiensi dan efektivitas pemasaran
mereka di dunia digital. Penelitian ini merupakan
jenis penelitian analisis kuantitatif dengan
pendekatan cross-sectional, yang menggunakan data
kuantitatif. Populasi penelitian adalah pasien yang
berkunjung ke Klinik Diana Medika Bekasi pada saat
penelitian berlangsung. Sampel yang digunakan
dalam penelitian ini sebanyak 115 responden,
diambil menggunakan instrumen yang telah
ditetapkan. Kuesioner digunakan sebagai alat untuk
mengumpulkan data primer dari responden. Hasil uji
antara seluruh aspek pemasaran digital, yang terdiri
dari Perceived Relevance, Informativeness,
Usefulness, Authenticity, Entertainment, Aesthetics,
dan Variety, terhadap minat kunjungan ulang
menggunakan uji Chi-Square dan Mann-Whitney U
Test menunjukkan p-value <0.05. Hasil ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang
bermakna antara seluruh aspek pemasaran digital
dengan minat kunjungan ulang. Penelitian ini
menyimpulkan bahwa layanan digital memiliki
dampak positif terhadap niat kunjungan ulang
pasien. Penyedia layanan kesehatan yang mampu
menyajikan informasi dan layanan yang relevan dan
bervariasi lebih berhasil dalam memenuhi kebutuhan
dan preferensi pasien, yang pada gilirannya
meningkatkan loyalitas dan kepuasan mereka.
Temuan ini memberikan dasar bagi Klinik Diana
Medika Bekasi untuk mengembangkan strategi
pemasaran digital yang lebih efektif dan efisien,
dengan memanfaatkan beragam aspek pemasaran
digital untuk meningkatkan keterlibatan dan
kepuasan pasien.
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PENDAHULUAN
Pada masa sekarang ini persaingan antar penyedia layanan kesehatan menjadi semakin

ketat. Perkembangan zaman yang terjadi menuntut fasilitas kesehatan untuk melakukan strategi
khusus tersendiri untuk tetap mempertahankan eksistensinya. Pelayanan kesehatan dituntut untuk
menampilkan keunggulan yang kreatif dan inovatif diantara para pesaingnya, serta harus
menciptakan strategi khusus supaya masyarakat tertarik untuk menggunakan jasa layanan serta
memberikan kepercayaan atas setiap tindakan pelayanan yang mereka dapatkan. Strategi
pemasaran menjadi salah satu cara yang efektif dalam memenangkan persaingan yang terjadi
antar fasilitas kesehatan (Wacdaniyah et al, 2020).

Digital Marketing atau komunikasi pemasaran digital ini merupakan sebuah usaha dalam
menyampaikan informasi dan mempromosikan produk maupun pelayanan jasa yang ditawarkan
oleh suatu instansi perusahaan menggunakan digitalisasi (Kotler et al., 2020). Salah satu jenis
pemasaran digital yang paling popular adalah pemasaran media sosial (Shirisha, 2018). Media
sosial merupakan salah satu media yang digunakan untuk membantu masyarakat dalam
memperoleh informasi dan pengetahuan yang dapat dengan mudah diakses dimanapun kita
berada. Media sosial yang dikenal diantaranya adalah Facebook, Website, E-mail, Instagram,
Telegram, dan lain sebagainya.

Survei yang dilakukan oleh Google menunjukkan bahwa 90% interaksi masyarakat dengan
media saat ini difasilitasi oleh perangkat elektronik seperti smartphone, tablet, laptop dan televisi.
Perubahan besar ini sangat penting dalam hidup kita hingga kita menghabiskan lebih dari 4 jam
waktu luang setiap harinya untuk berinteraksi dengan layar secara terus menerus. Pengguna
internet global juga telah mencapai 5,16 miliar penduduk atau sebesar 64,4% dari total populasi
penduduk dunia. Selama satu terakhir, pertambahan pengguna internet secara global mencapai 98
juta (1,9%) penduduk. Peningkatan pengguna internet yang amat signifikan sebesar 27 juta
(15,5%) pengguna terjadi antara tahun 2020 dan 2021. Hingga tahun 2023, pengguna internet di
Indonesia telah mencapai 77% dari total populasi (Kotler, Kartajaya dan Setiawan, 2017).

Saat menghadapi persaingan, mempelajari dan memahami perilaku konsumen adalah hal
yang penting. Upaya pemenuhan dan harapan pelanggan dapat menciptakan peningkatan jumlah
pemanfaatan pelayanan bahkan pelanggan yang loyal, sehingga pihak fasilitas kesehatan merasa
penting untuk melakukan pemasaran tersebut (Parendeng et al, 2019). Selain tantangan sebagai
institusi penyedia layanan jasa dengan fungsi sosial, fasilitas kesehatan juga menghadapi
tantangan di era digital (Kotler, Shalowitz dan Stevens, 2008). Implementasi strategi pemasaran
bisa dianggap sebagai promosi untuk meningkatkan angka kunjungan pasien, klinik harus
memiliki rencana strategi yang terstruktur sehingga tidak kalah bersaing dengan fasilitas
kesehatan lainnya dengan memanfaatkan secara optimal teknik marketing melalui media sosial
(Setiawan, 2023). Digital marketing memungkinkan perusahaan untuk melakukan promosi
melalui internet serta membangun hubungan antar pelanggan, melalui promosi tersebut dapat
menimbulkan pembelian yang mengarah pada peningkatan penggunaan jasa (Nurdin, 2022).

Pemanfaatan kembali pelayanan kesehatan yang dilakukan oleh pasien akan terjadi jika
pelayanan yang didapatkan sesuai harapan. Jasa pelayanan kesehatan yang bermutu dan
berkualitas dapat meningkatkan minta pasien untuk melakukan kunjungan ulang dan pada pasien
yang baru melakukan kunjungan akan melakukan kunjungan berulang karena pengalaman yang
didapat sesuai dengan harapannya (Satrianegara, 2016). Minat kunjungan ulang merupakan
perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan pelanggan
untuk melakukan pembelian ulang produk yang telah dibeli sebelumnya. Pelanggan secara sadar
dan tidak sadar akan mengevaluasi transaksi yang telah dilakukan. Minat berkunjung ke fasilitas
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kesehatan merupakan keinginan individu untuk memanfaatkan pelayanan kesehatan yang
diberikan sebagai upaya pemeliharaan kesehatan dan pencegahan penyakit (Hamidiyah, 2013).

Berbagai macam fasilitas kesehatan yang berdiri dan jumlah yang semakin meningkat,
menimbulkan persaingan dalam memberikan pelayanan kesehatan. Setiap fasilitas pelayanan
kesehatan selalu ingin memberikan pelayanan terbaiknya yang bermutu, profesional dan dapat
diterima oleh masyarakat. Pencapaian tersebut perlu didukung dengan perencanaan pemasaran
yang baik, sehingga dapat memenuhi kebutuhan yang diperlukan oleh masyarakat sebagai
pelanggan (Wiyanto et al., 2018).

Klinik menjalankan fungsinya dengan optimal melalui pemanfaatan sumber daya, proses
pelayanan, dan kinerja pelayanan sehingga dapat memenuhi ekspetasi pelayanan kesehatan yang
dimiliki masyarakat. Klinik dituntut agar mampu memberikan pelayanan kesehatan dengan mutu
terjamin, menghasilkan kepuasan bagi pasien, serta sesuai dengan standar dan etika profesi.
Pelayanan kesehatan dengan mutu baik berpotensi meningkatkan jumlah kunjungan yang secara
bisnis akan meningkatkan pendapatan klinik. Fasilitas kesehatan harus mampu mengelola system
yang ada di dalamnya sehingga pasien tertarik untuk datang dan fasilitas tersebut mampu
mempertahankan jumlah kunjungan pasiennya (Shahijan et al., 2018). Pelayanan yang diberikan
mencakup pelayanan yang diberikan tenaga medis, paramedis, hingga sarana dan prasarana
penunjang yang dapat memengaruhi kualitas pelayanan apabila dirasakan oleh pasien dan dapat
menimbulkan keinginan untuk menggunakan kembali pelayanan terakait (Anggraini & Rohmani,
2012). Kemampuan klinik untuk menarik dan mempertahankan pasien baru merupakan sebuah
fungsi yang tidak berasal dari produk atau pelayanan itu sendiri, namun juga berkaitan dengan
bagaimana organisasi tersebut melayani pasien dan reputasi yang diciptakan oleh klinik, baik di
dalam maupun di luar (Heningnurani, 2019)

Klinik Diana Medika Bekasi merupakan klinik pratama. Klinik Diana Medika Bekasi
menerima pasien BPJS, umum dan pasien asuransi. Klinik Diana Medika mulai beroperasional
sejak 1 April 2017. Klinik Diana Medika berlokasi di Jl. Pengasinan Raya No 9 RT 05 RW 28
Rawalumbu Kota Bekasi. Klinik Diana Medika Bekasi didukung oleh peralatan kesehatan
modern, sistem komputerisasi, serta tim dokter dan tenaga medis yang terampil dan
berpengalaman, guna mempertahankan kualitas pemeriksaan dan mutu pelayanan demi
kesembuhan dan kepuasan pasien. Layanan kesehatan yang diberikan di antaranya konsultasi
online, poli umum, poli gigi, vaksin, pemeriksaan kehamilan dan KB, serta pemeriksaan
kolesterol, asam urat dan gula darah. Upaya pemasaran digital dilakukan melalui media sosial.
Klinik Diana Medika Bekasi juga terdaftar dalam Google Business sehingga pengguna internet
dapat memberikan review dan rating.

Penelitian tentang pemasaran digital di Klinik Dian Medika Bekasi menjadi penting
mengingat pergeseran besar dalam perilaku konsumen di era digital saat ini. Dengan semakin
meluasnya penggunaan internet dan media sosial, pasien kini cenderung mencari informasi
kesehatan secara online sebelum memilih penyedia layanan medis. Jumlah Kunjungan pasien
Klinik Diana Medika bulan Mei 2024 sebanyak 978 kunjungan, sementara di bulan Juni 2024
menjadi 798 kunjungan. Klinik Dian Medika Bekasi, sebagai penyedia layanan kesehatan yang
berlokasi di pusat kota Bekasi dengan populasi yang terhubung secara digital, perlu
memanfaatkan platform digital secara efektif untuk meningkatkan visibilitas mereka, memperluas
jangkauan pasien, dan mempertahankan daya saing di pasar yang semakin kompetitif. Oleh
karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi pemasaran digital yang paling
efektif bagi klinik ini, sehingga dapat memberikan wawasan dan rekomendasi yang dapat
diterapkan untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas pemasaran mereka di dunia digital.
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LANDASAN TEORI
Deskripsi Teori

Pemasaran ialah tentang mengidentifikasi dan mencapai kebutuhan manusia dan
masyarakat/sosial. Pemasaran juga dapat didefinisikan sebagai suatu proses sosial dimana
individu dan kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan dengan menciptakan,
menawarkan, dan mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain (Kotler dan
Keller, 2016). Pemasaran secara umum memiliki definisi sebagai proses dimana sebuah
perusahaan membangun hubungan yang kuat dengan konsumen dan menciptakan nilai bagi
konsumen dengan tujuan untuk menangkap nilai dari konsumen sebagai balasannya (Kotler,
Armstrong dan Opresnik, 2018).

Pengertian Pemasaran Digital
Pemasaran digital dapat didefinisikan sebagai penggunaan teknologi digital, platform

online, dan media elektronik dalam rangka memenuhi tujuan pemasaran. Pemasaran digital atau
digital marketing mengacu pada metode pemasaran apapun yang dilakukan melalui perangkat
elektronik yang memanfaatkan beberapa bentuk komputer, termasuk upaya pemasaran online
yang dilakukan di internet. Suatu bisnis dapat memanfaatkan website, search engine, blog, media
sosial, video, email, dan kanal serupa untuk menjangkau pelanggan (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2019).

Pemasaran Digital dalam Fasilitas Kesehatan
Pada era digital ini, fokus dari manajemen kesehatan mengalami perubahan dari sekedar

melayani proses pelayanan kesehatan menjadi bagaimana membuat pemakai kesehatan diubah
menjadi pelanggan, di mana pelanggan kesehatan akan memberikan loyalitas yang tinggi untuk
tidak bisa berpaling pada fasilitas kesehatan lain (Sjoraida, 2019).

Teori Tentang Minat Kunjungan Ulang
Susanti (2010) mendefinisikan minat sebagai sumber motivasi yang dapat memberikan

arahan inidividu kepada apa yang nantinya dilakukan jika dibebaskan dalam pemilihannya. Minat
sebagai kecenderungan individu berperilaku yang bisa didukung oleh rasa bahagia dikarenakan
dianggap memiliki manfaat untuk dirinya. Tjiptono (2014) mengemukakan minat berkunjung
kembali adalah perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek. Minat berkunjung kembali
menunjukkan keinginan untuk melakukan kunjungan kembali untuk waktu yang akan datang.

METODE PENELITIAN
Desain Penelitian

Penelitian merupakan jenis penelitian analisis kuantitatif memakai data kuantitatifxdengan
pendekatan cross sectional yaitu penelitian pada waktu dan satu kali, guna melakukan pencarian
hubungan diantara variabel dependen dan independen (Nursalam, 2008).

Populasi dan sampel
Populasi

Pasien yang berkunjung ke Klinik Diana Medika Bekasi pada saat penelitian berlangsung.
Populasi Pasien pada bulan Mei sebanyak 978 Kunjungan dan pada bulan juni menurun sehingga
menjadi 798 kunjungan Pasien ke Klinik Diana Medika Bekasi.
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Sampel
Karena jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara pasti, diperlukan

perhitungan jumlah sampel menggunakan rumus Lemeshow. Peneliti memilih rumus ini karena
populasi yang dituju cukup besar dan terus berubah. Berbeda dengan rumus Slovin yang
memerlukan jumlah total populasi yang diketahui, peneliti memutuskan untuk menggunakan
rumus Lemeshow. Berikut perhitungan dari rumus Lemeshow, yaitu sebagai berikut:

� =
�1−�

2
2 × � 1 − � + �1−� �1 1 − �1 + �2 1 − �2

2

( �1−�2)2

Dimana:
n = Besar sampel minimal
�1−�

2
= Deviasi normal standar untuk � = 0,05 yaitu 1,96

�1−� = Nilai z pada kekuatan uji (power test) dengan 1 − � sebesar 95% yaitu 0,84
P1 = Estimasi Proporsi 1 yaitu 0,78
P2 = Estimasi Proporsi 2 yaitu 0,43
P = Rata-rata proporsi [(P1+P2)/2]

Berdasarkan perhitungan diatas maka besaran sampel yang diperoleh n= 48 dikalikan
menjadi:

n= 48 x 2 = 96 responden
Jumlah sampel minimal sebanyak 96 responden dan dikalikan 20%, untuk antisipasi sampel

drop out sehingga didapati hasil:
N = 96 x 20%

= 19,2
N = 96 + 19,2

= 115,2
Dari hasil perhitungan tersebut maka sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebesar

115,2 dibulatkan menjadi 115 responden.
Kriteria Inklusi
 Pasien dengan pendidikan terakhir SD sampai S3
 Pasien berusia ≥18 tahun
 Pasien dapat berkomunikasi dengan baik
Kriteria Eksklusi
 Pegawai klinik dan keluarganya
 Pasien berusia < 18 tahun
 Tidak bisa membaca atau menulis

Teknik Penarikan Sampel
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah sampel diambil dengan rancangan

sampel non-probabilitas dengan teknik pengambilan purposive sampling, yaitu teknik penentuan
sampel berdasarkan pertimbangan tertentu, yang dianggap cocok dengan karakteristik sampel
yang ditentukan akan dijadikan sampel.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Uji Hipotesis
1. Hubungan Pemasaran Digital dan Minat Kunjungan Ulang Berdasarkan Chi Square

Distribusi responden menurut penilaiannya terhadap aspek pemasaran digital dan minat
kunjungan ulang serta hasil analisis bivariat menggunakan uji Chi-Square dapat dilihat pada
tabel silang berikut ini.

Tabel 1. Tabel Silang Pemasaran Digital dan Minat Kunjungan Ulang
Aspek Pemasaran Digital Minat Kunjungan

Ulang Total OR
(95%
CI)

P-
value*Ya Tidak

n % n % n %
Perceived
relevance

Tinggi 31 35,6 17 60,7 48 96,3 2,792
(1,162 –
6,705)

0,034
Rendah 56 64,4 11 39,3 67 103,7

Informativeness Tinggi 38 43,7 4 14,3 42 58 0,216
(0,069-
0,672)

0,010
Rendah 49 56,3 24 85,7 73 142

Usefulness Tinggi 26 29,9 15 53,6 41 83,5 2,707
(1,131 –
6,482)

0,040
Rendah 61 70,1 13 46,4 74 116,5

Authenticity Tinggi 25 28,7 15 53,6 40 82,3 2,862
(1,192 –
6,871)

0,030
Rendah 62 71,3 13 46,4 75 117,7

Entertainment Tinggi 35 40,2 18 64,3 53 104,5 2,674
(1,105 –
6,472)

0,045
Rendah 52 59,8 10 35,7 62 95,5

Aesthetics Tinggi 36 41,4 5 17,9 41 59,3 0,308
(0,107-
0,886)

0,042
Rendah 51 58,6 23 82,1 74 140,7

Variety Tinggi 24 27,6 15 53,6 39 81,2 3,029
(1,258 –
7,295)

0,022
Rendah 63 72,4 13 46,4 76 118,8

Total 87 75,7 28 24,3 115 100
*Chi-Square

Tabel 2 menunjukkan bahwa seluruh aspek Variabel Pemasaran digital berhubungan dengan
minat kunjungan ulang dengan p-value < 0,05. Dari seluruh aspek pemasaran digital,
seluruhnya memiliki distribusi tidak normal sehingga analisis bivariat dilakukan dengan uji
Mann-Whitney U test.

2. Hubungan Pemasaran Digital dan Minat Kunjungan Ulang BerdasarkanMann Whitney
Tabel 3. Uji Analisis Bivariat Mann Whitney antara Pemasaran Digital dan Minat Kunjungan

Ulang

Aspek
Pemasaran
Digital

Minat Kunjungan Ulang
P-value*Ya Tidak

Mean Rank Mean Rank
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Perceived
relevance

54,49 68,91 0,020

Informativeness 62,11 45,21 0,005
Usefulness 54,68 68,3 0,023
Authenticity 54,52 68,8 0,017
Entertainment 54,63 68,46 0,027
Aesthetics 61,29 47,77 0,024
Variety 54,36 69,3 0,012

* Mann-Whitney U Test

Tabel 3 menunjukkan bahwa hasil uji antara seluruh aspek pemasaran digital dan minat
kunjungan ulang, baik menggunakan uji Chi-Square maupun Mann-Whitney U Test
menunjukkan p-value <0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang
bermakna antara seluruh aspek pemasaran digital dengan minat kunjungan ulang. Pada
penelitian ini aspek yang paling berpengaruh pada variabel pemasaran yaitu variabel Variety
dengan OR 3,029.

Pembahasan
1. Pengaruh perceived relevance terhadap kunjungan ulang pasien
Perceived relevance, atau relevansi yang dirasakan, memiliki pengaruh signifikan terhadap
minat kunjungan ulang pasien. Ketika pasien merasa bahwa layanan medis yang mereka
terima sangat relevan dengan kebutuhan dan kondisi kesehatan mereka, tingkat kepuasan
mereka cenderung meningkat. Hal ini terjadi karena perasaan bahwa perawatan yang diberikan
tidak hanya bersifat umum, tetapi juga secara khusus dirancang untuk menangani masalah
kesehatan mereka. Relevansi yang dirasakan ini menciptakan rasa kepercayaan dan kepuasan
yang mendalam, yang pada gilirannya meningkatkan kemungkinan mereka untuk kembali ke
fasilitas medis yang sama di masa mendatang. Dengan kata lain, semakin tinggi relevansi yang
dirasakan oleh pasien, semakin besar pula keinginan mereka untuk melakukan kunjungan
ulang, karena mereka percaya bahwa mereka akan mendapatkan perawatan yang tepat dan
sesuai dengan kebutuhan mereka. Hasil ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Hanaysha (2022) dan Nechoud et al., (2021), yang menyatakan bahwa terdapat
pengaruh signifikan antara relevansi yang dirasakan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa penelitian yang menunjukkan bahwa perceived
relevance tidak selalu berpengaruh signifikan terhadap minat kunjungan ulang pasien. Faktor-
faktor lain, seperti pengalaman negatif dengan staf medis, ketidakpuasan dengan fasilitas, atau
kemudahan akses ke layanan medis alternatif, dapat mengurangi pengaruh relevansi yang
dirasakan terhadap keputusan pasien untuk kembali. Penelitian yang dilakukan oleh Chen et
al., (2014) menemukan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa reliabilitas konten
berpengaruh terhadap kesenangan dalam menggunakan blog, yang selanjutnya mempengaruhi
niat untuk berkunjung, tidak didukung oleh data penelitian. Hal ini menegaskan bahwa
perceived relevance merupakan salah satu dari banyak faktor yang mempengaruhi minat
kunjungan ulang pasien, dan pengaruhnya dapat bervariasi tergantung pada konteks dan
pengalaman individu pasien.
Dalam konteks penelitian tentang perceived relevance dalam mempengaruhi minat kunjungan
ulang pasien, ada beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan. Meskipun relevansi yang
dirasakan secara umum meningkatkan kepuasan pasien dan kemungkinan untuk kembali ke
fasilitas medis yang sama, hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor-faktor lain seperti
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pengalaman negatif dengan staf medis, ketidakpuasan dengan fasilitas, atau ketersediaan
layanan medis alternatif juga dapat mempengaruhi keputusan pasien. Penelitian yang
dilakukan oleh Chen et al., (2014) menegaskan bahwa ada variabilitas dalam pengaruh
perceived relevance tergantung pada konteks dan pengalaman individu pasien, menunjukkan
bahwa faktor-faktor ini perlu dipertimbangkan dalam merancang strategi untuk meningkatkan
kunjungan ulang pasien dalam konteks layanan kesehatan.

2. Pengaruh informativeness terhadap kunjungan ulang pasien
Informativeness dalam strategi digital marketing menjadi kunci penting dalam mempengaruhi
minat pasien untuk melakukan kunjungan ulang ke layanan kesehatan tertentu. Melalui konten
yang informatif dan relevan, seperti artikel kesehatan terkini, panduan perawatan pasca-
operasi, atau testimoni pasien, praktisi kesehatan dapat membangun kepercayaan dan
meningkatkan pemahaman pasien tentang layanan yang mereka tawarkan. Informasi yang
disampaikan secara jelas dan akurat tidak hanya memenuhi kebutuhan informasi pasien, tetapi
juga memperkuat citra klinik atau rumah sakit sebagai sumber yang dapat diandalkan dan
berwibawa dalam bidangnya. Hal ini secara langsung dapat meningkatkan loyalitas pasien,
memperpanjang siklus hidup pasien, dan pada akhirnya, menghasilkan peningkatan kunjungan
ulang serta rekomendasi kepada keluarga dan teman pasien yang potensial. Dengan
memanfaatkan kekuatan informativeness dalam digital marketing, praktisi kesehatan dapat
membangun hubungan jangka panjang yang berkelanjutan dengan pasien mereka. Hasil ini
didukung oleh penelitian yang dilakukan Torabi et al., (2023) dan Pai et al., (2020) yang
menyatakan bahwa informasi yang memiliki kredibilitas baik dalam digital marketing
memiliki pengaruh positif terhadap niat untuk berkunjung kembali.
Terdapat hasil berbeda yang ditemukan dalam penelitian yang dilakukan oleh Adzani &
Premananto (2023) yang menyatakan bahwa informativeness tidak memiliki pengaruh
signifikan terhadap sikap terhadap iklan. Studi ini juga menemukan bahwa sikap terhadap
iklan memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap terhadap merek. Paparan berlebihan
terhadap iklan juga dapat menyebabkan konsumen mengalami informasi yang berlebihan,
yang pada akhirnya mengurangi perhatian dan penerimaan terhadap informasi yang
disampaikan.
Keterbatasan dari penelitian mengenai informativeness dalam strategi digital marketing untuk
mempengaruhi minat pasien melakukan kunjungan ulang ke layanan kesehatan meliputi
temuan bahwa, meskipun konten informatif seperti artikel kesehatan atau testimoni pasien
dapat meningkatkan kesadaran tentang layanan kesehatan, faktor-faktor lain seperti
pengalaman pribadi, kualitas pelayanan, dan rekomendasi dari orang lain mungkin lebih
dominan dalam memengaruhi keputusan pasien. Studi yang dilakukan oleh Adzani &
Premananto (2023) menunjukkan bahwa paparan berlebihan terhadap iklan dapat mengurangi
perhatian dan penerimaan terhadap informasi yang disampaikan, yang mengimplikasikan
bahwa informativeness tidak selalu menjadi faktor utama dalam meningkatkan loyalitas pasien
dan kunjungan ulang.

3. Pengaruh usefulness terhadap kunjungan ulang pasien
Kegunaan dalam strategi digital marketing sering dianggap memiliki pengaruh signifikan
terhadap minat pasien untuk melakukan kunjungan ulang ke layanan kesehatan. Ketika konten
digital yang disajikan oleh klinik atau rumah sakit dianggap bermanfaat, seperti informasi
medis terkini, panduan perawatan yang mudah dipahami, dan saran kesehatan yang praktis,
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pasien merasa lebih didukung dan dihargai. Konten yang bermanfaat ini tidak hanya
meningkatkan pengetahuan pasien, tetapi juga memperkuat hubungan antara pasien dan
penyedia layanan kesehatan. Pasien yang merasa mendapatkan nilai lebih dari informasi yang
diberikan cenderung memiliki tingkat kepuasan yang lebih tinggi, yang kemudian
meningkatkan loyalitas mereka, mendorong mereka untuk kembali menggunakan layanan
yang sama di masa mendatang, serta merekomendasikannya kepada orang lain. Penelitian
yang dilakukan oleh Isma et al., (2021) mendukung hasil ini, menunjukkan bahwa kegunaan
memiliki pengaruh positif terhadap minat beli di Bukalapak. Artinya, semakin baik aplikasi
Bukalapak, semakin besar manfaat yang dirasakan oleh konsumen. Semakin tinggi minat beli
yang ditunjukkan oleh konsumen, semakin besar pula manfaat yang mereka rasakan.
Selain itu, hasil penelitian oleh juga menunjukkan hal yang sama, namun menemukan bahwa
kegunaan tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap terhadap iklan. Hal ini
menunjukkan bahwa meskipun konten yang bermanfaat dapat meningkatkan kesadaran dan
pengetahuan pasien, faktor-faktor lain seperti kualitas layanan langsung, pengalaman pribadi,
dan rekomendasi dari orang lain mungkin lebih berpengaruh dalam membentuk sikap pasien.
Dengan demikian, meskipun kegunaan dalam digital marketing penting, itu tidak selalu
menjadi faktor utama dalam meningkatkan loyalitas pasien dan kunjungan ulang.
keterbatasan yang dapat diidentifikasi adalah bahwa meskipun kegunaan konten dalam digital
marketing kesehatan dapat meningkatkan kepuasan pasien dan kemungkinan kunjungan ulang,
faktor-faktor lain seperti pengalaman langsung dengan layanan, kualitas layanan, dan
rekomendasi dari orang lain juga memiliki dampak signifikan terhadap keputusan pasien.
Studi yang menunjukkan bahwa kegunaan tidak selalu berpengaruh signifikan terhadap sikap
terhadap iklan menyoroti bahwa efektivitas strategi digital tidak hanya bergantung pada
informasi yang disampaikan, tetapi juga pada bagaimana informasi tersebut diterima dan
diinterpretasikan oleh pasien dalam konteks pengalaman dan persepsi pribadi mereka terhadap
layanan kesehatan (Rahmiati & Yuannita (2019). Oleh karena itu, sementara kegunaan konten
bermanfaat penting, pendekatan yang komprehensif yang mempertimbangkan berbagai faktor
pengaruh pasien lebih disarankan untuk mencapai tujuan jangka panjang dalam membangun
loyalitas dan meningkatkan kunjungan ulang pasien.

4. Pengaruh authenticity terhadap kunjungan ulang pasien
Authenticity dalam strategi pemasaran layanan kesehatan memiliki peran krusial dalam
memengaruhi minat pasien untuk melakukan kunjungan ulang. Saat klinik atau rumah sakit
menunjukkan keaslian dalam komunikasi mereka, seperti melalui cerita pasien yang faktual,
testimoni yang jujur, atau transparansi dalam proses dan hasil perawatan, pasien cenderung
merasa lebih terhubung dan percaya pada layanan yang diberikan. Keaslian ini membangun
hubungan emosional yang kuat antara pasien dan penyedia layanan kesehatan, meningkatkan
tingkat kepuasan dan loyalitas pasien. Pasien yang merasakan ketulusan dan kejujuran dari
penyedia layanan lebih cenderung untuk kembali menggunakan layanan tersebut di masa
mendatang dan merekomendasikannya kepada orang lain. Beberapa penelitian mendukung
pentingnya perceived authenticity dalam mendorong Revisit Intention, seperti yang
diselenggarakan oleh Theodora & Felicia (2020). Hasil penelitian yang dilakukan oleh
Rasoolimanesh et al. (2021) menunjukkan bahwa keaslian tidak selalu memiliki pengaruh
positif yang signifikan terhadap revisit intention. Hal ini menyoroti bahwa faktor-faktor lain
seperti teknologi canggih atau fasilitas modern dari penyedia layanan kesehatan juga dapat
menjadi lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan pasien untuk kembali menggunakan
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layanan tersebut. Oleh karena itu, dalam merancang strategi pemasaran yang efektif, penting
untuk mempertimbangkan kompleksitas dari berbagai faktor yang dapat memengaruhi
persepsi dan keputusan pasien di sektor layanan kesehatan.

5. Pengaruh entertainment terhadap kunjungan ulang pasien
Elemen hiburan dalam strategi pemasaran layanan kesehatan dapat memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat pasien untuk melakukan kunjungan ulang. Ketika konten pemasaran
disajikan dengan cara yang menarik dan menghibur, seperti melalui video edukatif yang
kreatif, aplikasi interaktif, atau kampanye media sosial yang menyenangkan, pasien cenderung
lebih terlibat dan tertarik dengan informasi yang disampaikan. Hiburan ini membantu
mengurangi kebosanan dan meningkatkan perhatian pasien terhadap pesan yang ingin
disampaikan. Selain itu, konten yang menghibur dapat membuat pengalaman pasien lebih
positif dan berkesan, yang pada gilirannya meningkatkan kepuasan mereka terhadap layanan
yang diterima. Pasien yang merasa terhibur dan mendapatkan pengalaman positif dari konten
pemasaran lebih cenderung untuk kembali menggunakan layanan tersebut di masa mendatang
dan merekomendasikannya kepada orang lain. Dengan demikian, penggunaan elemen hiburan
dalam pemasaran layanan kesehatan dapat memperkuat hubungan antara pasien dan penyedia
layanan, serta mendorong loyalitas dan kunjungan ulang. Hasil ini didukung oleh temuan
Samuel et al. (2022) yang menyatakan bahwa ada pengaruh pemasaran digital terhadap
keputusan berkunjung.
Elemen hiburan dalam strategi pemasaran layanan kesehatan dapat meningkatkan perhatian
dan keterlibatan pasien, namun terdapat beberapa penelitian menunjukkan bahwa pengaruhnya
terhadap kunjungan ulang tidak selalu signifikan. Salah satu alasannya adalah bahwa hiburan
mungkin hanya memberikan efek sementara pada minat pasien. Ketika pasien memilih
penyedia layanan kesehatan, mereka lebih cenderung memperhatikan faktor-faktor seperti
kualitas perawatan, reputasi dokter, pengalaman pribadi, dan rekomendasi dari orang lain
daripada elemen hiburan dalam pemasaran. Pernyataan ini didukung oleh penelitian yang
dilakukan oleh Nugraha & Rafdinal (2022), yang menyatakan bahwa hiburan tidak memiliki
pengaruh yang substansial.

6. Pengaruh aesthetics terhadap kunjungan ulang pasien
Estetika dalam digital marketing mencakup aspek visual dan desain dari materi pemasaran
digital, seperti situs web, media sosial, email, dan aplikasi mobile. Desain yang menarik, tata
letak yang rapi, penggunaan warna yang harmonis, dan grafis berkualitas tinggi dapat
meningkatkan daya tarik dan keterlibatan pasien dengan konten yang disajikan. Penelitian oleh
Bekar & Surucu (2017) menunjukkan adanya hubungan positif yang signifikan antara nilai
estetika dan pengalaman estetika pelanggan, serta bahwa nilai estetika dan pengalaman
estetika yang positif dapat meningkatkan niat kunjungan ulang pelanggan. Elemen-elemen
seperti warna, pencahayaan, dan objek yang memengaruhi persepsi dan suasana hati
pelanggan dapat digunakan secara estetis untuk memberikan pengalaman estetika yang positif.
Penelitian Kumar et al. (2021) mengenai penggunaan aplikasi Online Food Delivery (OFD)
menemukan bahwa daya tarik estetika berkaitan dengan kesenangan dan gairah, sedangkan
formalitas estetika berhubungan dengan kesenangan, penyebaran dari mulut ke mulut, dan niat
untuk kembali. Desain aplikasi yang menarik, kreatif, dan mengesankan dapat membuat
konsumen merasa senang dan puas selama menggunakan aplikasi OFD, sehingga
meningkatkan pengalaman mereka secara keseluruhan. Temuan ini menunjukkan bahwa aspek
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estetika dalam digital marketing dapat menciptakan pengalaman yang menyenangkan bagi
pasien, yang dapat meningkatkan kepuasan mereka terhadap layanan yang diterima dan
mendorong mereka untuk kembali menggunakan layanan tersebut di masa mendatang.
Hasil berbeda ditemukan pada penelitian terdahulu yang menunjukkan bahwa pengaruh
estetika terhadap kunjungan ulang tidak selalu signifikan. Kumar et al. (2021) menemukan
bahwa formalitas estetika tidak selalu memengaruhi gairah pengguna, karena konsumen
mungkin tidak terlalu tertarik dengan struktur yang tertata dengan baik dari aplikasi OFD,
mengingat mereka telah menggunakan berbagai aplikasi lain yang mungkin lebih menarik
secara estetis. Dalam konteks layanan kesehatan, pasien mungkin lebih memperhatikan faktor-
faktor seperti kualitas informasi, kemudahan penggunaan, dan kredibilitas penyedia layanan
daripada tampilan visual yang menarik.
Dengan demikian, meskipun estetika dalam digital marketing dapat memberikan nilai tambah
dan meningkatkan pengalaman pengguna, dampaknya terhadap kunjungan ulang bisa terbatas
oleh kebutuhan informasi dan fungsionalitas yang lebih mendesak. Estetika yang menarik
dapat menambah daya tarik awal, tetapi kualitas konten dan kemudahan akses tetap menjadi
faktor utama dalam mempertahankan loyalitas pasien.

7. Pengaruh variety terhadap kunjungan ulang pasien
Pada hasil penelitian ini, variety memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap minat
kunjungan ulang pasien. Indikator variety telah menjangkau beberapa kanal media sosial yang
populer di kalangan masyarakat, dengan konten yang cukup bervariasi. Setiap platform media
sosial dapat membantu untuk menarik komunitas dengan karakteristik yang berbeda.
Variety dalam konteks digital marketing mengacu pada beragamnya jenis konten dan layanan
yang ditawarkan melalui platform digital seperti situs web, media sosial, email, dan aplikasi
mobile. Konten-konten seperti artikel kesehatan, video edukatif, infografis, dan webinar
berperan penting dalam meningkatkan pengalaman dan pengetahuan pasien. Di sisi lain,
layanan digital seperti konsultasi online, booking janji temu, dan pengingat kesehatan dapat
meningkatkan kenyamanan dan interaksi dengan pasien.
Studi menunjukkan bahwa variasi konten dan layanan dalam digital marketing dapat
berdampak positif terhadap niat pasien untuk kembali menggunakan layanan tersebut. Dengan
menyediakan informasi dan layanan yang bervariasi sesuai dengan kebutuhan dan preferensi
pasien, penyedia layanan kesehatan dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pasien mereka.
Meskipun belum ada penelitian yang secara khusus menghubungkan variasi kanal pemasaran
digital dengan citra merek atau loyalitas terhadap merek, Pham & Gammoh (2015)
menyatakan bahwa variasi dapat mempengaruhi customer-based brand equity. Mereka
menyarankan bahwa platform sosial seperti Facebook dan Linkedin memfasilitasi
pembangunan hubungan dengan pelanggan, sementara platform berbagi konten seperti
YouTube fokus pada informasi, edukasi, dan penyebaran konten viral terkait produk atau
perusahaan. Dengan munculnya platform baru dan tren media sosial, strategi penggunaan
variasi dalam kanal pemasaran digital dapat terus berkembang sesuai dengan perubahan dan
kebutuhan pasar.

8. Pengaruh Faktor Pemasaran Digital terhadap minat kunjungan ulang pasien
Faktor-faktor pada pemasaran digital sudah dijabarkan dan terdapat 7 indikator. Dari analisis
pada faktor (perceived relevance, informativeness, usefulness, authenticity, entertainment,
aesthetics, variety). Hasil penilaian 115 orang responden terhadap aspek-aspek pemasaran
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digital, menunjukan bahwa 7 variabel lainnya berpengaruh terhadap minat kunjungan ulang
pasien. Hasil ini sesuai dengan penelitian (Nurdin & Hardianti, 2022) yang menyatakan
digital marketing memberikan pengaruh signifikan dengan arah positif terhadap minat beli
disebabkan dengan adanya strategi promosi yang dilakukan melalui website, search engine
marketing, social media marketing, video marketing, dan online advertising sudah baik,
sehingga mampu meningkatkan minat beli konsumen. Digital marketing dapat menjangkau
konsumen secara luas dengan penggunaan internet, sehingga memudahkan konsumen dalam
mendapatkan informasi yang dibutuhkan.

KESIMPULAN
Dari hasil pengolahan data dan pembahasan di atas maka didapatkan kesimpulan sebagai

berikut:
1. Semakin tinggi tingkat perceived relevance, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang

pasien Klinik Diana Medika Bekasi.
2. Semakin tinggi tingkat informativeness, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien

Klinik Diana Medika Bekasi.
3. Semakin tinggi tingkat usefulness, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien Klinik

Diana Medika Bekasi.
4. Semakin tinggi tingkat authenticity, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien Klinik

Diana Medika Bekasi.
5. Semakin tinggi tingkat entertainment, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien

Klinik Diana Medika Bekasi.
6. Semakin tinggi tingkat aesthetics, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien Klinik

Diana Medika Bekasi.
7. Semakin tinggi tingkat variety, maka semakin tinggi minat kunjungan ulang pasien Klinik

Diana Medika Bekasi.
8. Ada hubungan antara Faktor Pemasaran Digital (perceived, informativeness, usefulness,
authenticity, entertainment, aesthetics, vaiety) terhadap minat kunjungan ulang pasien Klinik
Diana Medika Bekasi.
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