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PENDAHULUAN 

 

1.1   Dasar Pemikiran Magang 

Teknologi berkembang semakin pesat akan menuntut kita untuk selalu 

berinovasi agar dapat berkembang dan bertahan di pasar. Perkembangan teknologi ini 

sangat mempengaruhi beberapa aspek, tak terkecuali bidang pemasaran. Masuknya 

bidang pemasaran pada era digital menjadikan banyak perusahaan mengubah strategi, 

yang pada awalnya pemasaran hanya menggunakan media cetak, namun dengan 

perkembangan teknologi yang semakin pesat pemasaran banyak dilakukan dengan 

media digital. Hal ini disebabkan oleh kemudahan akses informasi atau data yang dapat 

dilakukan oleh konsumen, selain itu komunikasi dan transaksi dapat dilakukan disetiap 

waktu. Dampaknya adalah setiap perusahaan berlomba untuk unggul dalam kreatifitas 

dan inovasi agar dapat menarik perhatian masyarakat untuk melakukan pembelian 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.  

Digital Marketing menyangkut kegiatan yang menggunakan berbagai jenis 

media berbasis web, seperti blog, website, e-mail, adwords ataupun jejaring sosial 

untuk tujuan branding (Tarigan, 2009). Digital marketing merupakan salah satu media 

pemasaran yang saat ini banyak dipakai oleh perusahaan, baik perusahaan besar 

ataupun kecil dalam mendukung kegiatan yang ada di perusahaan.   
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Adanya perkembangan teknologi yang semakin canggih, sangat 

memungkinkan semua produk atau jasa menggunakan digital marketing. Tidak hanya 

perusahaan produk, perusahaan jasa juga bisa memanfaatkan moment ini untuk 

menunjang perusahaan agar selalu berkembang, contohnya adalah rumah sakit. 

Persaingan di industri kesehatan tidak bisa dianggap sepele karena pada era sekarang 

banyak rumah sakit baru bahkan klinik yang bermunculan yang dapat menjadi ancaman 

bagi rumah sakit yang sudah berdiri sebelumnya.  

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara adalah perusahaan jasa yang bergerak di 

industri kesehatan. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara merupakan salah satu dari 

berbagai rumah sakit yang memanfaatkan moment ini untuk mempromosikan 

pelayanannya. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara secara konsisten memberikan 

pelayanan yang terbaik bagi pelanggannya dengan cara memberikan informasi secara 

detail yang dapat diakses di website Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara agar calon 

pelanggan  mendapatkan informasi sebelum atau sesudah datang ke rumah sakit. 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara memberikan edukasi untuk masyarakat dengan 

menggunakan sosial media instagram, hal ini dapat menarik calon pelanggan baru 

secara tidak langsung. Aktivitas promosi seperti ini diharapkan calon pelanggan dan 

pelanggan setia akan terus menggunakan jasa Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara.   

Berdasarkan dasar hal di atas, saya tertarik untuk melaksanakan magang di 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara, dan menulis laporan tugas akhir dengan mengusung 

topik digital marketing. Judul dari laporan tugas akhir saya adalah “Penerapan digital 
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marketing dalam upaya meningkatkan penjualan di Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara” 

 

1.2 Tujuan Magang 

Bedasarkan dasar pemikiran magang yang sudah dijelaskan, maka tujuan magang 

yang ingin dicapai adalah: 

1. Untuk mengetahui penerapan digital marketing di Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara. 

2. Untuk mengetahui keunggulan digital marketing yang dilakukan Rumah Sakit Ibu 

dan Anak Tiara. 

3. Untuk mengetahui kendala pada penerapan digital marketing di Rumah Sakit Ibu 

dan Anak Tiara. 

 

1.3 Target Magang 

Bedasarkan tujuan magang di atas, maka target magang yang ingin dicapai 

adalah: 

1. Mampu menjelaskan penerapan digital marketing di Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara. 

2. Mampu menjelaskan keunggulan digital marketing yang dilakukan Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara. 
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3. Mampu menjelaskan kendala pada penerapan digital marketing di Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara. 

 

1.4 Bidang Magang 

Magang dilakukan pada bidang pemasaran, khususnya dalam bidang penjualan 

dengan menggunakan digital marketing.  

 

1.5 Lokasi Magang 

Lokasi magang akan dilakukan di Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara yang berada 

di Jalan Raya Serang KM.14,5 No.1, Pasir Gadung, Kec. Cikupa, Tangerang, Banten 

15710. Telepon (021) 5961999. Peta lokasi magang dapat dilihat di Gambar 1.1. 

 

Sumber: Google Maps 
 

Gambar 1.1 Lokasi Magang 
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1.6 Jadwal Magang 

Berikut adalah jadwal magang yang akan dilaksanakan selama 3 bulan, dimulai 

pada tanggal 8 Maret 2021 sampai dengan 31 Mei 2021. Jadwal pelaksanaan magang 

dapat dilihat di Tabel 1.1  

Tabel 1.1 Jadwal Magang 

No Keterangan 

Waktu Pelaksanaan 

Februari Maret April Mei Juni 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Bimbingan TOR                     

2 Pelaksanaan 

Kegiatan Magang 

                    

3 Penyusunan 

Laporan Magang 

dan Bimbingan 

 

                    

4 Ujian TA dan 

Ujian Kompetensi 

                    

 

1.7 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan laporan magang disusun dalam 4 bab yang berisikan 

sebagai berikut : 
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1. Bab I Pendahuluan  

Berisi tentang dasar pemikiran magang, tujuan magang, target magang, bidang 

magang, lokasi magang, jadwal magang dan sistematika penulisan laporan 

magang.  

2. Bab II Landasan Teori  

Berisi tentang teori dan materi yang berkaitan dengan judul laporan magang, 

seperti pengertian, manfaat dan tujuan.  

3. Bab III Analisis Deskriptif  

Berisi tentang data, baik itu data umum maupun data khusus. Data umum bisa 

terkait dengan perusahaan seperti profil perusahaan atau visi misi, sedangkan data 

khusus terkait dengan hasil laporan magang sesuai dengan topik pembahasan. 

4. Bab IV Kesimpulan dan Saran 

Berisi tentang kesimpulan yang dapat diperoleh dalam pembahasan di laporan 

tugas akhir dan saran yang dapat diberikan oleh penulis untuk perusahaan.   
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LANDASAN TEORI 

 

2.1 Pemasaran 

2.1.1 Pengertian 

Pemasaran adalah mendapatkan kebutuhan dan keinginan suatu individu atau 

kelompok dengan menawarkan, menciptakan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu 

sama lain (Daryanto, 2011). Kemudian menurut Kotler dan Armstrong (2004), 

mengatakan bahwa pemasaran adalah mendapatkan laba dengan mewujudkan nilai dan 

kepuasan pelanggan. American Marketing Assosiation (2009) menjelaskan pemasaran 

adalah fungsi organisasi untuk menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingannya dengan cara menciptakan, mengomunikasikan dan memberikan nilai 

kepada pelanggan untuk mengelola hubungan pelanggan.  

Berdasarkan pengertian di atas disimpulkan bahwa pemasaran adalah kegiatan 

menawarkan, menciptakan sesama individu atau kelompok yang bertujuan untuk 

mendapatkan laba. 

2.1.2 Fungsi Pemasaran 

Menurut Kotler (2002), fungsi pemasaran yaitu: 

1. Mengumpulkan informasi yang potensial dalam lingkungan pemasaran   mengenai 

pelanggan, pesaing serta pelaku dan kekuatan yang lain pada saat ini. 
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2. Merangsang pembelian dengan cara mengembangkan dan menyebarkan 

komunikasi persuasif. 

3. Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain sehingga transfer 

kepemilikan dapat dilakukan. 

4. Pemasaran menanggung risiko pelaksanaan fungsi saluran pemasaran. 

5. Mengatur antara pergerakan produk sampai ke pelanggan akhir dan penyimpanan. 

 

2.2 Strategi Pemasaran 

2.2.1 Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut Asssauri (2013), strategi pemasaran adalah cara menghadapi 

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah dengan menetapkan 

serangkaian kebijakan dan aturan, tujuan dan sasaran yang dapat memberikan arah 

untuk membantu perusahaan dalam melakukan usaha pemasaran dalam waktu ke 

waktu. Menurut Kotler (2002), strategi pemasaran adalah mencapai hubugan yang 

menguntungkan dengan pelanggan melalui nilai yang diciptakan oleh perusahaan 

untuk customers.   

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah 

menetapkan kebijakan dan aturan yang dapat membantu perusahaan untuk mencapai 

keuntungan dari customers. 

2.2.2 Komponen Strategi Pemasaran 

Komponen strategi pemasaran terdiri dari: 
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1. Segmentasi 

Segmentasi merupakan mengelompokan pasar berdasarkan karateristik dan 

kebutuhan yang sama ke dalam satu kelompok (Kasali, 1998). Dasar-dasar segmentasi 

menurut Widjaya (2017) yaitu: 

a.  Segmentasi geografis merupakan pengelompokan yang dibagi berdasarkan daerah, 

populasi, iklim. 

b.  Segmentasi demografis merupakan pembagian pasar bedasarkan umur, jenis 

kelamin, pendidikan, pendapatan, agama dan pekerjaan. 

c.  Segmentasi psikografis merupakan pengelompokan yang dilakukan berdasarkan 

gaya hidup seseorang atau konsumen. 

d.  Segmentasi perilaku merupakan pengelompokan berdasarkan sikap, pengetahuan 

dan penggunaan produk. 

2. Targeting 

Menurut Keegan dan Green (2016), targeting adalah proses menetapkan 

sekelompok orang yang memiliki potensi untuk memberikan respon berdasarkan 

evaluasi dari segmentasi. Targeting dilakukan agar pasar yang dapat optimal, karena 

perusahaan hanya memilih salah satu atau lebih pasar yang akan dimasuki.  

3. Positioning  

Safitra (2017) mengatakan bahwa positioning adalah menempati posisi yang khas 

dibanding pesaing dalam benak konsumen dengan cara melakukan tindakan penawaran 

citra perusahaan. Hasil dari positioning adalah terciptanya kesan dalam benak 
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konsumen, sehingga mereka akan selalu mengingat produk yang dijual oleh 

perusahaan. 

 

2.3 Digital Marketing 

2.3.1 Pengertian Digital Marketing 

Saputra (2020: 3) menjelaskan bahwa digital marketing digunakan untuk 

mencapai tujuan dengan cara memanfaatkan teknologi digital untuk memasarkan 

barang atau jasa. Definisi lain dari digital marketing adalah meningkatkan dan 

memperluas fungsi marketing traditional dengan menggunakan internet dan teknologi 

informasi (Urban, 2004). Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa digital 

marketing adalah memasarkan produk atau jasa menggunakan teknologi digital.  

2.3.2 Media Digital Marketing 

Semakin berkembangnya teknologi membuat digital marketing semakin 

diminati oleh perusahaan untuk memasarkan produk atau jasanya, berikut adalah media 

digital marketing yang dapat digunakan menurut Kurniawan (2020): 

1. Website 

Website digunakan untuk memasarkan produk atau jasa yang perusahaan jual. 

Perusahaan bisa menggunakan website untuk memberikan informasi mengenai produk 

atau jasa yang ditawarkan, dengan ini akan menjadi keuntungan bagi perusahaan 

karena dapat menghemat biaya pemasaran. Perusahaan bisa memaksimalkan website 

dengan memberikan fitur yang akan menarik perhatian calon pembeli.  
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2. Social Media Marketing 

Sebagian masyarakat di dunia pasti mempunyai sosial media, untuk itu perusahaan 

dapat memanfaatkan situasi ini untuk memasarkan produk dan jasanya melalui sosial 

media. Perusahaan bisa memfokuskan sosial media dengan menyesuaikan target 

pembelinya. Sosial media juga bisa dioptimalkan untuk digital marketing misalnya 

instagram, facebook, twitter dan youtube dan menjalin kedekatan dengan pembeli 

menggunakan sosial media tersebut.  

3. Search Engine Marketing 

Search Engine Marketing digunakan dengan cara membayar biaya untuk 

meningkatkan visibility untuk website, perusahaan akan membayar biaya tersebut 

kepada google. Cara ini digunakan untuk mendukung website untuk tampil di 

pencarian paling atas jika menggunakan keyword tertentu.  

4. Email marketing 

Biasanya email marketing digunakan untuk mempertahankan konsumen lama 

yang dimiliki perusahaan, akan tetapi email marketing juga bisa digunakan untuk 

mendapatkan pelanggan atau konsumen baru. Perusahaan bisa mengirimkan promo-

promo yang ada untuk di share menggunakan email, ada beberapa tools yang dapat 

dimanfaatkan seperti mailchimp, constant contact dan lain-lain.  

5. Video Marketing 

Video marketing dapat dioptimalkan dengan menentukan target atau sasaran yang 

tepat menggunakan Search Engine Optimization (SEO). Video marketing dapat diisi 

dengan konten yang menarik seperti menjelaskan tentang keunggulan produk atau jasa 
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dan memberikan testimoni dari pelanggan yang sudah pernah menggunakan produk 

atau jasa dari perusahaan tersebut.  

6. Online Advertising 

Perusahaan dapat memasang iklan di berbagai platfrom seperti youtube, dengan 

cara ini perusahaan dapat mengoptimalkan iklan karena dapat diatur tentang target 

konsumen yang akan melihat iklan tersebut. Namun untuk menggunakan iklan ini 

perusahaan diharapkan mempunyai dana promosi yang lebih karena biaya yang 

dikeluarkan tidak sedikit, keunggulannya adalah iklan yang ditayangkan akan 

menyebar secara luas sesuai dengan target konsumen yang sudah ditentukan.  

2.3.3 Kelebihan Digital Marketing 

Arifin (2019) menjelaskan bahwa memasarkan produk atau jasa menggunakan 

digital marketing mempunyai keunggulan, antara lain:  

a. Jangkauan global, perusahaan yang menggunakan digital marketing 

memungkinkan untuk memasarkan produk atau jasanya secara global dan 

menemukan pelanggan baru.  

b. Biaya lebih rendah, perusahaan bisa mendapatkan biaya yang lebih rendah 

daripada menggunakan pemasaran tradisional jika mengoptimalkan strategi digital 

marketing yang terencana guna untuk menjangkau calon pelanggan yang tepat.  

c. Hasil yang dapat dilacak dan diukur, hasil tersebut dapat diukur menggunakan 

analisis web sehingga memudahkan untuk mengevaluasi kegiatan digital 
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marketing dan mendapatkan informasi mengenai bagaimana interaksi pelanggan 

dengan iklan yang dibuat.  

d. Profiling, mendapatkan data pelanggan yang sudah mengunjungi atau berinteraksi 

dengan iklan yang dibuat. 

e. Keterbukaan, jika perusahaan mengelola sosial media dengan baik dan cermat, 

memungkinkan untuk membangun loyalitas pelanggan dan menciptakan reputasi 

brand.  

2.3.4 Kendala digital marketing 

Menurut Purwana (2017) terdapat 5 kendala digital marketing, antara lain: 

1. Mudah ditiru dengan banyaknya pesaing 

2. Sulit menarik perhatian jika kreatifitas tidak ditingkatkan  

3. Disalahgunakan oleh pihak yang tidak bertanggungjawab 

4. Jika terdapat respon negatif akan sangat mempengaruhi reputasi 

5. Belum semua orang menggunakan teknologi internet atau digital 

 

2.4 Penjualan 

2.4.1 Pengertian Penjualan 

Keberhasilan suatu perusahaan yaitu dengan memperoleh laba dari 

kegiatannya, yang mana salah satu kegiatan perusahaan adalah penjualan. Menurut 

Swastha (2014)  menjual adalah menawarkan barang atau jasa dengan menggunakan 

ilmu dan seni yang mempengaruhi seseorang agar bersedia untuk menerima tawaran 
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tersebut. Mulyadi (2014) menerangkan bahwa penjualan adalah kegiatan yang 

diharapkan memperoleh laba dari transaksi barang atau jasa kepada pembeli.  

 Kesimpulannya penjualan merupakan salah satu elemen penting dalam 

pemasaran yang bertujuan untuk memperoleh laba dari transaksi jual beli yang 

dilakukan antara penjual dan pembeli.  

2.4.2 Tujuan Penjualan 

Menurut Swastha (2014) penjualan mempunyai tujuan tersendiri yaitu, 

tercapainya volume penjualan tertentu, mendapatkan laba tertentu, menunjang 

pertumbuhan perusahaan. Meskipun penjualan hanya dilakukan oleh tenaga pemasaran 

akan tetapi tujuan penjualan tersebut tidak akan tercapai tanpa adanya kerja sama antara 

semua pihak yang ada di perusahaan.   
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ANALISIS DESKRIPTIF 

 

3.1 Data Umum 

3.1.1 Sejarah Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara berdiri sejak tahun 2008 dan diresmikan oleh 

H. Rano Karno pada tanggal 19 Desember 2009. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

dinaungi oleh suatu badan usaha berbentuk perseroan terbatas yaitu PT. Yatama Abadi. 

Struktur PT terdiri dari 2 orang jajaran direksi, yaitu Ibu Evi Yunisal Tiandra, SE selaku 

direktur utama PT. Yatama Abadi dan dr. Jasran Asya, Sp.OG selaku direktur 

operasional serta menjabat sebagai dewan pengawas rumah sakit.  

Untuk meningkatkan pelayanan kepada masyarakat dan sebagai bentuk 

dukungan positif terhadap program Kementrian Kesehatan Republik Indonesia, maka 

pada tahun 2018 mengadakan Kerjasama dengan BPJS Kesehatan untuk melayani 

peserta JKN. Sesuai dengan komitmen untuk menjaga dan meningkatkan mutu SDM 

serta kualitas pelayanan rumah sakit, maka Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara mengikuti 

Survei Akreditasi versi SNARS 1 dan mendapatkan Sertifikat Akreditasi Madya.  
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Gambar 3.1 Bangunan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

3.1.2 Visi dan Misi  

1. Visi  

Menjadi rumah sakit pusat rujukan di provinsi Banten 

2. Misi 

a.  Mengutamakan kenyamanan dan keselamatan pasien 

b.  Menerapkan yang terbaik dalam standar layanan medis 

c.  Menyediakan layanan kesehatan terpadu 

d.  Melayani layanan kesehatan terpadu 

e.  Melayani dengan tulus dan sepenuh hati 

f.  Aktif mempromosikan hidup sehat dan peduli pada kesehatan 
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3.1.3 Struktur Organisasi  

Struktur organisasi Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara dapat dilihat di Lampiran 

1.1, divisi marketing mempunyai uraian tugas sebagai berikut: 

1. Melaksanakan kegiatan promosi baik secara digital maupun tradisional untuk 

meningkatkan pengguna layanan rumah sakit 

2. Melakukan kegiatan pengawasan terhadap pelayanan dengan menerapkan service 

excellent 

3. Menjalin kerja sama dengan mitra untuk meningkatkan kelancaran kegiatan 

dirumah sakit 

 

3.2 Data Khusus 

3.2.1 Penerapan digital marketing di Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

Penerapan digital marketing di Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara cukup 

sederhana, karena Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara menggunakan strategi perpaduan 

antara digital marketing dan traditional marketing. Untuk traditional marketing 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara menggunakan cara melakukan penyuluhan kesehatan 

ke daerah yang belum pernah didatangi oleh Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara, sehingga 

kegiatan tersebut mempunyai harapan untuk mendapatkan brand awareness dari 

masyarakat daerah tersebut. Hal lain yang dilakukan dalam traditional marketing 

adalah dengan melakukan kerja sama dengan perusahaan yang berada di sekitar, karena 

daerah Cikupa merupakan kawasan industri sehingga hal ini dapat menjadi peluang 
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untuk Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara untuk menjalin kerja sama, cara yang dilakukan 

adalah dengan mendatangi perusahaan tersebut dengan memberikan proposal yang di 

dalamnya berisi profil rumah sakit dan juga pelayanan yang ada di Rumah Sakit Ibu 

dan Anak Tiara. Tidak hanya perusahaan, akan tetapi traditional marketing juga 

digunakan untuk menjalin kerja sama dengan bidan yang melakukan praktik mandiri 

di rumah.  

Teknologi sudah semakin canggih dan zaman sudah berkembang sehingga 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara ingin ikut memanfaatkan peluang ini untuk 

menggunakan digital marketing. Target yang ditentukan Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara adalah masyarakat yang menengah kebawah sehingga konten promosi yang 

dibuat lebih difokuskan untuk masyarakat kalangan tersebut. Rumah Sakit Ibu dan 

Anak Tiara juga memfokuskan untuk mencari target pasar yang berada di sekitar 

Cikupa, karena Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara ingin membangun lingkup pasar yang 

kecil terlebih dahulu dan mulai berkembang sejalan dengan peningkatan fasilitas dan 

pelayanan yang ada di Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara. Walaupun Rumah Sakit Ibu 

dan Anak Tiara menggunakan strategi penggabungan antara traditional marketing dan 

digital marketing akan tetapi pada saat ini Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara sudah 

mulai memfokuskan di digital marketing. Berikut merupakan media digital marketing 

yang digunakan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara: 

a. Website 

Rumah Sakit Ibu Anak Tiara menggunakan website untuk memberikan 

informasi terkait pelayanan dan fasilitas yang ada, tidak hanya itu Rumah Sakit 
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Ibu dan Anak Tiara juga membagikan edukasi terkait kesehatan sehingga 

masyarakat bisa belajar tentang menjaga kesehatan melalui website tersebut. Fitur 

yang ada di website Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara cukup lengkap, terdiri dari 

jadwal dokter, fasilitas rumah sakit, materi edukasi kesehatan, profil rumah sakit. 

Website Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara juga terdapat fitur untuk kritik dan saran, 

sehingga rumah sakit dapat melakukan evaluasi untuk menjadi lebih baik 

kedepannya. Penggunaan website ini juga dapat membantu penyebaran promosi 

secara luas untuk menemukan calon pelanggan baru, karena website Rumah Sakit 

Ibu dan Anak mempunyai fitur yang lengkap sehingga memudahkan masyarakat 

untuk mendapatkan info yang terkait dengan pelayanan Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara. Penggunaan website juga membantu Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara untuk 

mengetahui hasil dari analisa program website, yang hasil temuan tersebut akan 

menjadi acuan untuk dilakukannya evaluasi demi berkembangnya Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara 

b. Social Media Marketing 

Social media marketing yang digunakan oleh Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

adalah instagram dan whatsapp. Social media instagram digunakan untuk 

megunggah konten edukasi mengenai keehatan yang dibuat semenarik mungkin 

untuk mendapatkan perhatian dari calon pelanggan. Instagram Rumah Sakit Ibu 

dan Anak Tiara juga mempunyai program mingguan yang disebut “BIBIT 

SEHAT” yaitu kepanjangan dari Bincang-bincang Seputar Kesehatan, program ini 

dibuat untuk memberikan edukasi secara gratis kepada masyarakat yang langsung 
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disampaikan melalui instagram live dengan dokter spesialis. Topik yang diangkat 

setiap minggunya juga berbeda, sehingga diharapkan masyarakat jadi terbantu 

dengan adanya program ini. Selain untuk mengedukasi masyarakat, program ini 

juga bertujuan untuk menambah brand awareness bagi Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara untuk lebih dikenal di kalangan masyarakat. Profil Instagram Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara juga dilengkapi informasi seperti nomor customer service yang 

dapat dihubungi jika ada hal yang ingin ditanyakan seputar rumah sakit. Customer 

service akan membalas dengan menggunakan media whatsapp, masyarakat dapat 

menghubungi customer service kapanpun karena Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

melayani secara 24 jam. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara juga sudah 

menggunakan WhatsApp Business, sehingga terlihat lebih profesional ditambah 

dengan fitur yang terdapat di WhatsApp Business dapat mempermudah pengguna 

untuk mendapatkan informasi. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara mempunyai 

harapan untuk mendapatkan calon pelanggan dan juga menumbuhkan rasa 

loyalitas dari pelanggan lama dengan adanya social media ini. Alasan Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara dalam menggunakan social media dalam promosi adalah ingin 

memperbarui target pasar mereka dari yang awalnya wanita kalangan umur 30 

tahun menjadi wanita yang berumur 20 tahun keatas, sehingga menggunakan 
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instagram merupakan jalan terbaik untuk media promosi pada saat ini.  Instagram 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara dapat dilihat di gambar 3.1.  

 

Gambar 3.2 Instagram Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

c. E-mail Marketing 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara juga menggunakan e-mail marketing sebagai 

media digital marketing meskipun Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara juga 

menggunakan traditional marketing seperti mendatangi ke perusahaan lain, hal ini 

diharapkan dapat memaksimalkan kinerja penawaran yang diberikan Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara ke perusahaan yang dituju. Biasanya e-mail marketing 

digunakan untuk menjalin kerja sama dengan perusahaan lain. Di era pandemic 

seperti ini, e-mail marketing dilakukan untuk menawarkan paket untuk 

pemeriksaan covid-19 seperti rapid antibodi, rapid antigen, genose-19, swab PCR 

dan lain-lain. Alasan lain Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara menggunakan e-mail 
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untuk marketing adalah sebagai sarana untuk membuat proses penawaran menjadi 

efektif dan efisien, karena dengan menggunakan e-mail waktu tidak akan terbuang 

banyak untuk kegiatan promosi, dan juga untuk menghemat biaya karena tidak 

menggunakan uang transportasi. Tim marketing Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

secara rutin mengirimkan e-mail kepada pihak pihak terkait yang belum bermitra 

dengan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara.  

3.2.2 Keunggulan digital marketing Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

Pada era sekarang ada banyak perusahaan yang menggunakan digital marketing, 

akan tetapi setiap perusahaan akan memiliki keunggulan tersendiri dalam 

melaksanakan digital marketing, berikut adalah keunggulan digital marketing pada 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara:  

1. Kreatif dalam mengemas promosi atau membuat konten lainnya 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara mengutamakan kepuasan pelanggan baik dari 

segi pelayanan maupun hal lainnya, begitu juga dengan memberikan informasi 

dalam sebuah konten. Sebelum konten tersebut disebarluaskan melalui instagram 

maupun whatsApp, konten tersebut harus sudah dipastikan perfect dalam segi 

apapun, sehingga dapat diartikan bahwa Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara ingin 

masyarakat yang membaca dapat menikmati konten tersebut. Rumah Sakit Ibu dan 

Anak Tiara mengedepankan ide yang menarik seputar kesehatan khususnya 

kehamilan. Pembuatan konten informasi promosi dikemas secara kreatif 

menggunakan font yang cocok dengan konsep yang diusung, ditambahkan juga 
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dengan ilustrasi yang mendukung. Informasi yang diberikan menggunakan bahasa 

yang mudah dimengerti oleh masyarakat awam, dengan penjelasan yang singkat 

padat dan jelas sehingga tidak membuat para pembaca mudah bosan.  

 

Gambar 3.3 Konten Kreatif 

2. Konsisten dalam promosi 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara konsisten dalam promosi baik itu traditional 

marketing maupun digital marketing. Untuk digital marketing sendiri, program 

acara yang dibuat Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara yaitu BIBIT SEHAT yang 

kepanjangan dari Berbincang-bincang Seputar Kesehatan hadir setiap seminggu 

sekali dengan mengusung topik yang berbeda setiap minggunya. Konten promosi 

juga diberikan setiap hari melalui instastory untuk mengingatkan kepada 

masyarakat tentang Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara, dan juga untuk menjaga 
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engagement supaya tidak menurun, sehingga instastory Rumah Sakit Ibu dan Anak 

Tiara dapat menyebar secara lebih luas. Dalam seminggu Rumah Sakit Ibu dan 

Anak Tiara dapat memberikan 2 konten edukasi baik melalui instastory maupun 

melalui postingan. Dalam pembuatan konten, Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

mempunyai tamplate khusus yang akan digunakan, hal ini bertujuan untuk 

menjaga kerapian saat memposting gambar. Tamplate dapat dilihat di gambar di 

bawah ini.  

 

Gambar 3.4 Tamplate postingan 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara juga tidak lupa untuk selalu merayakan hari 

besar nasional maupun internasional tentang kesehatan. Tim marketing Rumah 

Sakit Ibu dan Anak Tiara juga rutin untuk mengirim email kepada perusahaan-
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perusahaan yang sudah menjadi mitra maupun belum menjalin kerja sama agar 

dapat memperluas skala pasar yang ada. Dengan gabungan antara traditional 

marketing dan digital marketing yang konsisten, untuk paruh waktu pertama tahun 

2021 pasien Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara meningkat, hal ini menunjukan 

bahwa strategi yang digunakan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara berhasil.  

3.2.3 Kendala pada penerapan digital marketing di Rumah Sakit ibu dan Anak 

Tiara 

Pada saat melakukan digital marketing pasti akan menemukan kendala, di bawah 

ini merupakan kendala yang terjadi pada penerapan digital marketing di Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara, antara lain: 

1. Tidak memiliki karyawan yang khusus bekerja dibidang digital marketing 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara tidak mempunyai karyawan yang berfokus pada 

digital marketing, dengan tidak adanya pegawai yang bekerja khusus dibidang 

digital marketing akan lebih menyulitkan, karena jobdesc karyawan lain akan 

tumpang tindih, sehingga mereka tidak bisa fokus mengerjakan digital marketing. 

Dengan keterbatasan karyawan ini yang membuat waktu penyelesaian 1 konten 

akan jauh lebih lama dibanding jika mempunyai karyawan yang khusus 

mengerjakan digital marketing. Jika Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara ingin 

mengeluarkan konten promosi, bagian marketing akan berkolaborasi dengan 

bagian IT, supaya kegiatan dapat berjalan dengan lancar. Rumah Sakit Ibu dan 

Anak Tiara mengemas promosi secara kreatif, akan tetapi tidak memiliki pegawai 
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khusus yang bekerja di bidang digital marketing, hal ini menyebabkan pekerjaan 

lain tertunda karna mendahulukan membuat konten promosi, sedangkan dalam 

membuat konten promosi membutuhkan waktu yang cukup lama karena harus 

berhati-hati dalam membuat konten dan juga butuh revisi jika diperlukan. Kendala 

ini akan menghambat proses pembuatan promosi berbasis digital marketing.  

2. Adanya batasan kegiatan digital marketing karena kode etik profesi 

Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara merupakan pelayanan yang bergerak dibidang 

kesehatan, karena itu ada berbagai macam profesi didalam organisasi tersebut, 

misalnya dokter, perawat, bidan dan lain-lain. Setiap profesi pasti mempunyai 

kode etik, untuk itu Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara mengacu pada kode etik 

profesi, sehingga ada hambatan saat melaksanakan digital marketing. Sebagai 

contoh adalah, Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara tidak pernah menampilkan harga 

untuk jasa pelayanannya karena ditakutkan akan melanggar kode etik profesi dan 

rumah sakit. Akibat dari tidak mencantumkan harga di konten promosi adalah 

masyarakat yang melihat konten tersebut akan membutuhkan usaha lebih untuk 

mendapatkan info terkait harga dengan menggunakan whatsapp atau direct 

massanger sehingga waktu tidak efektif dan efisien. Harga hanya akan 

diperlihatkan saat tim marketing melakukan penawaran kepada perusahaan yang 

belum menjalin kerja sama dengan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara dengan 

menggunakan proposal, untuk masyarakat umum tidak diperkenankan bagi rumah 

sakit untuk mengumbar harga.  Batasan kegiatan digital marketing karena kode 

etik profesi juga berdampak pada pembuatan konten edukasi, karena nantinya 
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karyawan akan membutuhkan kreatifitas yang tinggi mengenai topik konten yang 

dibuat agar tidak melanggar kode etik profesi, hal ini akan membuat waktu 

pembuatan konten akan menjadi lebih lama.  
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KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan program magang yang sudah dilakukan oleh penulis di Rumah Sakit 

Ibu dan Anak Tiara, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pemasaran merupakan kegiatan menawarkan, menciptakan sesama individu atau 

kelompok yang bertujuan untuk mendapatkan lama. Zaman sekarang pemasaran 

tidak hanya dilakuka secara tradisional, akan tetapi sudah menggunakan digital 

marketing. 

2. Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara memanfaatkan momen ini untuk terjun di digital 

marketing sebagai salah satu strategi promosinya, dengan menggunakan media 

website, social media, dan e-mail. 

3. Keunggulan digital marketing yang dilakukan Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

adalah kreatif dalam membuat konten yang akan disebar luaskan menggunakan 

media digital marketing, dan juga konsisten dalam promosi baik dalam segi 

pembuatan konten maupun penjadwalan konten untuk disebar luaskan. 

4. Terdapat 2 kendala yang terjadi pada saat melakukan digital marketing yaitu, tidak 

memiliki karyawan yang khusus bekerja di bidang digital marketing dan adanya 

batasan kegiatan digital marketing yang dikarenakan kode etik profesi. 
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4.2 Saran 

Berdasarkan pembahasan yang sudah dijelaskan di atas, maka berikut ini 

merupakan saran untuk Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara dalam digital marketing 

adalah: 

1. Recruitment karyawan untuk fokus melakukan digital marketing, karena hingga 

saat ini pembuatan konten untuk digital marketing masih dilakukan oleh tim IT, 

sedangkan mereka juga mempunyai tugas lain, yang mana ini akan menghambat 

operasional dari 2 divisi sekaligus. Alasan lain untuk segera mempunyai karyawan 

yang khusus melakukan digital marketing adalah proses pengerjaan konten akan 

lebih cepat tanpa mengganggu divisi lain, maka akan lebih terstruktur dan fokus 

pada pekerjaan masing-masing. 

2. Untuk meningkatkan brand awareness, Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara 

diharapkan untuk lebih meningkatkan penggunaan digital marketing dalam 

promosi, karena hingga saat ini Rumah Sakit Ibu dan Anak masih melakukan 

traditional marketing walaupun sudah menggunakan digital marketing. Perubahan 

teknologi sudah terjadi, sudah waktunya untuk lebih terfokus pada digital 

marketing dibanding dengan traditional marketing, karena dengan menggunakan 

digital marketing akan lebih mudah untuk meningkatkan brand awareness ke 

masyarakat.  

3. Untuk menghadapi persaingan antar rumah sakit dan juga pengoptimalan digital 

marketing, selain menggunakan digital marketing juga perlu ditingkatkan 
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pelayanan yang diberikan dari Rumah Sakit Ibu dan Anak Tiara. Hal yang dapat 

diberikan untuk meningkatkan pelayanan adalah mengirimkan karyawan untuk 

melakukan pelatihan guna untuk mendorong kemampuan dari karyawan tersebut 

agar lebih ditingkatkan.  
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Lampiran 1: Struktur Organisasi 

 

 

 

Lampiran 2: Penghargaan yang diraih 
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Lampiran 3: Konten Nasihat  
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Lampiran 4: Konten edukasi 

  



37 

 

 

 

Lampiran 5: Promosi Screening Covid-19 
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Lampiran 6: Konten hari besar  
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Lampiran 7: Rapat bulanan  

 

Lampiran 8: Melakukan presentasi di hari terakhir magang 
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Lampiran 9 : Surat Keterangan Magang 


