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 Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk merumuskan 
strategi pengembangan usaha Klinik Pratama Healthy 
Life Bandung dalam upaya meningkatkan jumlah 
kunjungan pasien. Strategi tersebut disusun berdasarkan 
identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 
yang dimiliki klinik. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode kualitatif dengan pendekatan analisis SWOT 
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). Data 
dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan studi 
dokumentasi yang melibatkan manajemen klinik, tenaga 
medis, dan pasien untuk memperoleh gambaran 
menyeluruh terkait kondisi internal dan eksternal klinik. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Klinik Pratama 
Healthy Life memiliki kekuatan pada layanan yang 
beragam, kepemilikan aset sendiri, dan kemitraan 
dengan BPJS. Kelemahan yang ditemukan adalah 
keterbatasan fasilitas dan ketergantungan terhadap 
pasien BPJS. Peluang yang dapat dimanfaatkan 
termasuk peningkatan pemasaran digital dan kerja 
sama dengan perusahaan, sedangkan ancaman utama 
berasal dari persaingan dengan klinik lain dan 
perubahan regulasi pemerintah. Berdasarkan analisis 
SWOT, dirumuskan strategi pengembangan usaha 
berupa peningkatan promosi digital, optimalisasi 
layanan berbasis teknologi, serta perluasan kerja sama 
dengan mitra strategis. Strategi-strategi ini diharapkan 
dapat meningkatkan jumlah kunjungan pasien dan 
memperkuat daya saing Klinik Pratama Healthy Life 
Bandung di tengah persaingan industri layanan 
kesehatan yang semakin kompetitif. 
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PENDAHULUAN  

Klinik Pratama Healthy Life Bandung merupakan fasilitas pelayanan kesehatan 
tingkat I yang berada di daerah Kota Bandung. Berdasarkan data kunjungan pasien tahun 
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2020-2024 dan laporan pra penelitian tentang Klinik Pratama Healthy Life Bandung, 
diketahui bahwa jumlah pasien umum baru mengalami penurunan dalam pada tahun 2022 
dan perkembangan kunjungan pasien cenderung stagnan. Maka perlu untuk diteliti dan 
dilakukan analisis mengenai permasalahan di klinik tersebut agar dapat ditemukan suatu 
pemecahan masalah dengan alternative strategy yang tepat agar dapat membantu klinik 
untuk berkembang dan maju. Klinik Pratama Healthy Life Bandung harus menghadapi 
berbagai tantangan di tengah persaingan yang terus meningkat. Klinik ini tidak hanya harus 
mampu menyediakan layanan kesehatan yang memadai, tetapi juga harus menghadapi 
berbagai perubahan lingkungan eksternal, termasuk perubahan regulasi pemerintah, 
perkembangan teknologi kesehatan, dan perubahan preferensi pasien yang semakin memilih 
layanan berbasis teknologi. Selain itu, masalah internal seperti pengelolaan sumber daya 
manusia, pemasaran, dan efisiensi operasional juga menjadi faktor penting yang harus 
diperhatikan. Tanpa adanya strategi pengembangan yang tepat, Klinik Healthy Life Bandung 
berisiko mengalami stagnasi dalam menghadapi perubahan pasar dan persaingan yang 
semakin ketat. Oleh karena itu, diperlukan analisis yang mendalam terhadap kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh klinik ini, untuk merumuskan strategi 
yang mampu mendorong pertumbuhan jangka panjang dan meningkatkan daya saingnya. 
Pendekatan melalui analisis SWOT dapat menjadi alat yang efektif untuk merumuskan 
strategi pengembangan yang berkelanjutan. Dengan demikian, penelitian ini bertujuan untuk 
mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi Klinik Healthy 
Life Bandung, serta merumuskan strategi pengembangan usaha yang paling sesuai 
berdasarkan hasil analisis tersebu dalam meningkatkan jumlah kunjungan.  

Penelitian ini adalah penelitian secara kualitatif. Dalam penelitian ini dilakukan 
analisis SWOT Klinik Pratama Healthy Life Bandung. Analisis SWOT merupakan identifikasi 
berbagai faktor – yaitu faktor- faktor internal yang terdiri dari kekuatan (Strengths) dan 
kelemahan (Weaknesses), serta faktor-faktor eksternal yang terdiri dari peluang 
(Opportunities) dan ancaman (Threats) - secara sistematis, untuk merumuskan strategi 
perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan faktor kekuatan 
dan peluang, namun secara bersamaan dapat meminimalkan faktor kelemahan dan ancaman 
tersebut. Perkembangan zaman termasuk government policy merupakan faktor lingkungan 
eksternal, bisa menjadi peluang dan atau sekaligus ancaman, tergantung cara untuk 
menyikapinya. Era BPJS telah menghasilkan kebijakan pemerintah tentang program 
universal health coverage 2019 (peraturan.bpk.go.id, 2019), kepesertaan BPJS, kewajiban 
kerjasama Faskes dan BPJS serta nilai besaran kapitasi BPJS yang diterima Faskes, sehingga 
semua fasilitas kesehatan harus dapat menyesuaikan diri dengan perubahan yang ada. Oleh 
karena itu perlu dipikirkan strategi yang tepat agar usaha pelayanan kesehatan tetap dapat 
berkembang. Salah satu strategi yang tepat adalah dengan Analisis SWOT. Menurut 
Dwikayana et al. (2024), strategi pertumbuhan agresif berbasis analisis SWOT efektif 
digunakan untuk meningkatkan jumlah kunjungan pasien di Klinik B Husada, dengan 
memanfaatkan kekuatan internal dan peluang eksternal yang ada (Dwikayana, Purwadhi, 
Wahyudi, & Mubarok, 2024). 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis melakukan penelitian dengan 
judul “Strategi Pengembangan Usaha Klinik Pratama Healthy Life Bandung Dalam 
Meningkatkan Jumlah Kunjungan”.  
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METODE PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif 

eksploratif. Fokus utamanya adalah menggambarkan fenomena yang terjadi di lapangan 
secara mendalam melalui pengumpulan dan analisis data primer dan sekunder. 
1. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian dilakukan di Klinik Pratama Healthy Life, Jl. Caringin No.122b, Babakan Ciparay, 
Kota Bandung, dari September 2024 hingga Maret 2025. 
2, Desain Penelitian 

• Analisis dilakukan melalui kerangka kerja SWOT yang mencakup: 
• Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 
• Matriks EFE (External Factor Evaluation) 
• Matriks IE (Internal-External) 
• Analisis SWOT untuk merumuskan strategi pengembangan usaha 

3. Partisipan Penelitian Terdiri dari: 
• Tenaga Medis dan Staf Klinik: Total 33 orang dari berbagai fungsi (dokter, perawat, 

staf apotek, keuangan, IT, marketing, dll.). 
• Pasien Klinik: Responden dari kalangan pasien yang pernah berkunjung ke klinik 

dalam kurun waktu pengumpulan data. 
• Manajemen Klinik: Pemilik sarana, manajer klinik, dan pengambil keputusan strategis 

lainnya. 
4. Teknik Pengumpulan Data Metode pengumpulan data meliputi: 

• Wawancara mendalam (semi-terstruktur) dengan pihak manajemen dan staf medis 
• Observasi partisipatif terhadap kegiatan klinik 
• Kuesioner SWOT yang dibagikan kepada karyawan dan pasien 
• Studi dokumentasi terhadap data operasional klinik dan sumber pustaka eksternal 

5. Instrumen dan Validasi Data Penggunaan triangulasi metode (wawancara, observasi, dan 
kuesioner) digunakan untuk meningkatkan validitas dan reliabilitas hasil penelitian. 

6. Variabel dan Pengukuran Variabel utama: strategi pengembangan usaha klinik. 
Indikator meliputi aspek produk, harga, lokasi, promosi, orang, bukti fisik, dan proses (7P 
marketing mix). Pengukuran dilakukan menggunakan skala penilaian dan metode SWOT 
untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman klinik. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
Analisis SWOT Klinik Pratama Healthy Life  

Analisis ini menunjukkan bahwa Klinik Pratama Healthy Life Bandung memiliki 
potensi yang kuat dalam memberikan pelayanan kesehatan, tetapi masih terdapat beberapa 
aspek yang perlu diperbaiki dan dikembangkan untuk meningkatkan daya saing serta jumlah 
kunjungan pasien. Analisis SWOT Klinik Healthy Life secara rinci dapat dilihat pada Tabel 
4.3.  

Tabel 4. 1 Analisis SWOT Klinik Healthy Life 

Kategori Faktor-Faktor 

Strengths (Kekuatan) 
1. Kepemilikan aset sendiri (bangunan & peralatan medis).  
2. Layanan beragam (dokter umum, gigi, lab, vaksin, khitan, home care, 
home visit).  
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Kategori Faktor-Faktor 

3. Jam operasional lebih panjang (12 jam/hari).  
4. Bermitra dengan BPJS sejak 2016.  
5. Pelayanan berbasis digital (antrean online, eRM).  
6. SDM berkualitas dengan pelatihan rutin.  
7. Strategi pemasaran aktif (media sosial, kerja sama perusahaan, CSR).  
8. Manajemen keuangan stabil.  
9. Sistem pembayaran fleksibel (cash, QRIS, transfer, EDC). 

Weaknesses 
(Kelemahan) 

1. Penurunan pasien umum akibat kebijakan wajib KIS.  
2. Tidak memiliki dokter spesialis (kategori Pratama).  
3. Kapasitas klinik terbatas untuk ekspansi.  
4. Antrean panjang di poli gigi.  
5. Tidak memiliki IGD.  
6. Sumber dana terbatas (hanya dana pribadi & pinjaman bank).  
7. Gangguan pada peralatan laboratorium. 

Opportunities 
(Peluang) 

1. Peningkatan pemasaran digital (media sosial, iklan online).  
2. Kerja sama dengan perusahaan untuk layanan kesehatan karyawan.  
3. Program CSR & baksos untuk meningkatkan keterlibatan masyarakat.  
4. Ekspansi ruang manajemen untuk meningkatkan kapasitas layanan.  
5. Peningkatan kompetensi SDM melalui pelatihan.  
6. Pengembangan layanan berbasis teknologi (sistem manajemen 
pasien). 

Threats (Ancaman) 

1. Persaingan dengan klinik lain di Bandung.  
2. Ketidakstabilan ekonomi memengaruhi daya beli pasien.  
3. Regulasi pemerintah terkait KIS mengurangi pasien umum.  
4. Ketergantungan pada BPJS dan risiko perubahan kebijakan.  
5. Kendala modal dalam ekspansi klinik.  
6. Kekurangan SDM di beberapa divisi (terutama poli gigi). 

Sumber: Data Primer Klinik Pratama Healthy Life (2024) 
Strategi SO (Strength-Opportunity) – Memanfaatkan Kekuatan untuk Mengambil 
Peluang: 
1. Meningkatkan pemasaran digital melalui media sosial dan influencer kesehatan 

Klinik memanfaatkan platform media sosial seperti Instagram, Facebook, dan TikTok 
untuk berbagi informasi kesehatan, mempromosikan layanan, serta membagikan 
testimoni pasien guna meningkatkan kepercayaan masyarakat. Selain itu, klinik menjalin 
kerja sama dengan influencer kesehatan untuk meningkatkan visibilitas dan menarik 
pasien baru. Untuk memperluas jangkauan, klinik juga menggunakan fitur iklan berbayar 
sehingga dapat menjangkau target pasar yang lebih luas dan memperkenalkan layanan 
kesehatan secara lebih efektif. 

2. Memanfaatkan kemitraan BPJS untuk kerja sama dengan perusahaan dalam 
pemeriksaan kesehatan karyawan 
Klinik aktif menjalin komunikasi dengan perusahaan di sekitar lokasi untuk menawarkan 
paket pemeriksaan kesehatan berkala bagi karyawan mereka, guna mendukung 
kesehatan dan produktivitas tenaga kerja. Selain itu, klinik juga menyediakan layanan 
konsultasi kesehatan bagi karyawan sebagai bagian dari program kesejahteraan 
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perusahaan, sehingga mereka dapat memperoleh informasi dan penanganan medis yang 
tepat. Di sisi lain, klinik terus berupaya meningkatkan kualitas pelayanan bagi peserta 
BPJS agar lebih efisien tanpa mengurangi kenyamanan serta kepuasan pasien umum, 
sehingga seluruh lapisan masyarakat dapat merasakan pelayanan kesehatan yang 
optimal. 

3. Mengembangkan layanan berbasis teknologi untuk meningkatkan kenyamanan 
pasien 
Klinik mengimplementasikan layanan telemedicine agar pasien dapat berkonsultasi 
dengan dokter tanpa harus datang langsung, sehingga memberikan kemudahan dan 
akses yang lebih luas terhadap layanan kesehatan. Selain itu, klinik juga mengembangkan 
aplikasi reservasi online yang memungkinkan pasien memilih jadwal konsultasi dengan 
mudah dan mengurangi waktu tunggu. Untuk meningkatkan efisiensi dan akurasi dalam 
pelayanan, klinik memanfaatkan rekam medis elektronik, yang tidak hanya mempercepat 
proses administrasi tetapi juga membantu tenaga medis dalam membuat diagnosis yang 
lebih tepat dan terintegrasi. 

4. Mengadakan program CSR dan bakti sosial untuk meningkatkan citra klinik 
Klinik berperan aktif dalam kegiatan sosial dengan menyelenggarakan khitan gratis bagi 
anak-anak kurang mampu sebagai bentuk kepedulian terhadap kesehatan masyarakat. 
Selain itu, klinik juga rutin mengadakan penyuluhan kesehatan di komunitas sekitar 
untuk memberikan edukasi mengenai pola hidup sehat, pencegahan penyakit, dan 
manfaat vaksinasi guna meningkatkan kesadaran masyarakat akan pentingnya 
kesehatan. Dalam menjalankan program-program ini, klinik bekerja sama dengan 
pemerintah daerah dan berbagai organisasi sosial untuk memperluas jangkauan serta 
memastikan kegiatan kesehatan masyarakat dapat berjalan dengan efektif dan 
berkelanjutan. 

Strategi WO (Weakness-Opportunity) – Memperbaiki Kelemahan untuk Mengambil 
Peluang: 
1. Mengembangkan izin dan fasilitas klinik untuk menarik dokter spesialis 

Klinik berupaya mengembangkan layanan dengan mengajukan izin operasional 
tambahan agar dapat menyediakan layanan spesialis, seperti penyakit dalam, anak, atau 
kulit. Untuk mendukung hal ini, klinik juga menambah fasilitas khusus, seperti ruang 
konsultasi spesialis dan laboratorium yang lebih lengkap, sehingga pemeriksaan dan 
diagnosis dapat dilakukan dengan lebih akurat. Selain itu, klinik menjalin kerja sama 
dengan dokter spesialis untuk membuka praktik secara berkala, sehingga pasien dapat 
memperoleh layanan kesehatan yang lebih komprehensif tanpa harus dirujuk ke fasilitas 
lain. 

2. Melakukan ekspansi ruang untuk meningkatkan kapasitas layanan dan 
mengurangi antrean di poli gigi 
Klinik terus berupaya meningkatkan kualitas pelayanan dengan menambah ruang 
pemeriksaan gigi serta melengkapi peralatan medis agar proses pemeriksaan dan 
perawatan dapat berlangsung lebih cepat dan efisien. Selain itu, klinik mengatur ulang 
alur pasien guna meminimalkan waktu tunggu di ruang tunggu, sehingga kenyamanan 
pasien tetap terjaga. Untuk mengatasi tingginya jumlah kunjungan, klinik juga 
mempertimbangkan penambahan cabang atau klinik satelit di lokasi strategis, sehingga 
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dapat mengurangi kepadatan di klinik utama dan memperluas jangkauan pelayanan 
kesehatan bagi masyarakat. 

3. Mengadakan lebih banyak pelatihan internal dan eksternal bagi tenaga medis 
Klinik berkomitmen untuk meningkatkan kualitas tenaga medis dengan 
menyelenggarakan pelatihan rutin yang berfokus pada pelayanan, komunikasi, dan 
penanganan pasien agar mereka dapat memberikan layanan yang lebih profesional dan 
empatik. Selain itu, klinik secara aktif mengirim tenaga medis ke seminar atau lokakarya 
untuk memperbarui pengetahuan mereka dan mengikuti perkembangan terbaru dalam 
ilmu kedokteran. Untuk memastikan transfer ilmu yang berkelanjutan, klinik juga 
mengembangkan program mentoring internal, di mana tenaga medis baru dapat belajar 
langsung dari senior yang lebih berpengalaman, sehingga tercipta lingkungan kerja yang 
kolaboratif dan berkualitas. 

4. Meningkatkan kerja sama dengan perusahaan dan komunitas untuk mendapatkan 
tambahan dana pengembangan 
Klinik secara proaktif mengajukan proposal kerja sama kepada berbagai perusahaan 
untuk mendapatkan sponsorship dalam kegiatan kesehatan, sehingga dapat mendukung 
pelaksanaan program kesehatan yang bermanfaat bagi masyarakat. Selain itu, klinik juga 
menjalin kemitraan dengan komunitas kesehatan guna mengadakan program-program 
kesehatan bersama yang lebih luas dan berkelanjutan. Untuk memperkuat dukungan 
finansial, klinik terus mencari peluang hibah atau pendanaan dari organisasi kesehatan, 
baik di tingkat nasional maupun internasional, agar dapat meningkatkan kualitas layanan 
dan memperluas jangkauan manfaat bagi masyarakat. 

Strategi ST (Strength-Threat) – Memanfaatkan Kekuatan untuk Mengatasi Ancaman: 
1. Mengoptimalkan pemasaran aktif melalui media sosial dan Google Review untuk 

mempertahankan pasien umum 
Klinik secara aktif mendorong pasien yang puas untuk memberikan ulasan positif di 
Google Review dan media sosial sebagai upaya membangun reputasi dan meningkatkan 
kepercayaan masyarakat. Selain itu, klinik mengadakan giveaway atau memberikan 
diskon pada layanan tertentu bagi pasien yang bersedia membagikan testimoni positif, 
sehingga dapat menarik lebih banyak calon pasien. Untuk memperkuat strategi 
pemasaran digital, klinik juga menerapkan teknik SEO agar lebih mudah ditemukan 
melalui pencarian online, sehingga informasi mengenai layanan yang tersedia dapat 
menjangkau lebih banyak orang secara efektif. 

2. Mengembangkan skema pembayaran fleksibel agar tetap menarik bagi pasien di 
tengah kondisi ekonomi yang tidak stabil 
Klinik berupaya meningkatkan aksesibilitas layanan kesehatan dengan menyediakan 
opsi cicilan atau paket layanan kesehatan dengan harga terjangkau, sehingga lebih 
banyak masyarakat dapat memperoleh perawatan yang mereka butuhkan. Untuk 
mendukung kemudahan transaksi, klinik juga menjalin kerja sama dengan berbagai 
platform pembayaran digital, memungkinkan pasien melakukan pembayaran dengan 
lebih praktis dan efisien. Selain itu, klinik memberikan diskon atau promo khusus bagi 
pasien yang rutin melakukan pemeriksaan berkala sebagai bentuk apresiasi serta 
dorongan untuk menjaga kesehatan secara preventif. 
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3. Mengurangi ketergantungan pada BPJS dengan menargetkan segmen pasien lain 
melalui paket layanan kesehatan menarik 
Klinik terus berinovasi dalam meningkatkan akses layanan kesehatan dengan 
mengembangkan paket layanan kesehatan keluarga yang lebih kompetitif, sehingga 
masyarakat dapat memperoleh perawatan berkualitas dengan biaya yang lebih 
terjangkau. Selain itu, klinik menawarkan program keanggotaan atau membership yang 
memberikan berbagai keuntungan bagi pasien reguler, seperti diskon khusus atau 
prioritas dalam layanan. Untuk menjangkau lebih banyak pasien, terutama di luar peserta 
BPJS, klinik juga menyediakan paket pemeriksaan kesehatan tahunan yang dirancang 
untuk memberikan kemudahan serta manfaat preventif bagi mereka yang ingin menjaga 
kesehatan secara berkala. 

4. Meningkatkan efisiensi manajemen keuangan agar lebih adaptif terhadap 
perubahan regulasi pemerintah 
Klinik secara rutin menganalisis biaya operasional untuk mengidentifikasi potensi 
pemborosan dan memastikan efisiensi dalam pengelolaan sumber daya. Untuk 
meningkatkan transparansi dan kemudahan dalam administrasi keuangan, klinik 
menerapkan sistem keuangan yang lebih otomatis, sehingga dapat beradaptasi dengan 
regulasi terbaru serta meminimalkan risiko kesalahan dalam pencatatan. Selain itu, klinik 
berupaya meningkatkan pendapatan melalui layanan tambahan, seperti pemeriksaan 
kesehatan bagi perusahaan dan program vaksinasi massal, yang tidak hanya memberikan 
manfaat bagi masyarakat tetapi juga mendukung keberlanjutan operasional klinik. 

Strategi WT (Weakness-Threat) – Meminimalkan Kelemahan dan Menghadapi 
Ancaman: 
1. Mencari alternatif sumber pendanaan untuk mengatasi keterbatasan dana 

pengembangan 
Klinik terus berupaya mengembangkan layanan dengan mencari sumber pendanaan yang 
berkelanjutan, seperti mengajukan pinjaman usaha atau menjalin kerja sama dengan 
investor yang memiliki minat di bidang kesehatan. Selain itu, klinik juga aktif mencari 
hibah dari organisasi kesehatan yang mendukung layanan kesehatan primer, sehingga 
dapat meningkatkan fasilitas dan kualitas pelayanan bagi masyarakat. Untuk mendukung 
program-program kesehatan tertentu, klinik menyelenggarakan kampanye 
penggalangan dana yang melibatkan komunitas dan mitra strategis, guna memastikan 
keberlanjutan inisiatif kesehatan yang bermanfaat bagi banyak orang. 

2. Memperbaiki dan menambah peralatan laboratorium agar tidak terjadi kendala 
teknis yang menghambat pelayanan 
Klinik secara rutin melakukan audit terhadap peralatan medis guna memastikan semua 
alat dalam kondisi optimal dan siap digunakan untuk memberikan pelayanan terbaik bagi 
pasien. Selain itu, klinik mengalokasikan anggaran khusus untuk pembelian alat 
kesehatan yang lebih modern dan efisien, sehingga dapat meningkatkan akurasi 
diagnosis dan efektivitas perawatan. Untuk mendukung efisiensi biaya, klinik juga 
menjalin kerja sama dengan vendor alat kesehatan agar dapat memperoleh peralatan 
dengan harga yang lebih kompetitif tanpa mengurangi kualitas. 

3. Menyusun strategi layanan khusus agar tetap kompetitif meskipun klinik tidak 
memiliki IGD 
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Klinik terus mengembangkan layanan rawat jalan yang lebih lengkap dengan 
menghadirkan opsi seperti home visit dan konsultasi mendalam, sehingga pasien dapat 
memperoleh perawatan yang lebih fleksibel sesuai dengan kebutuhannya. Selain itu, 
klinik menjalin kerja sama dengan rumah sakit terdekat untuk memastikan pasien yang 
memerlukan perawatan darurat dapat segera dirujuk dengan prosedur yang cepat dan 
efisien. Untuk memberikan rasa aman bagi pasien meskipun tanpa fasilitas Instalasi 
Gawat Darurat (IGD), klinik juga memperkuat layanan konsultasi medis dengan 
pendekatan yang lebih komprehensif, sehingga pasien tetap mendapatkan penanganan 
yang tepat dan berkualitas. 

4. Merekrut tambahan tenaga medis atau mengoptimalkan sistem antrean online 
untuk mengurangi keluhan antrean panjang di poli gigi 
Klinik berupaya meningkatkan efisiensi layanan dengan menambah jumlah dokter gigi 
agar pasien dapat dilayani lebih cepat dan optimal. Selain itu, klinik mengadopsi sistem 
reservasi online yang memungkinkan pasien memilih slot waktu kunjungan sesuai 
dengan kenyamanan mereka, sehingga dapat mengurangi waktu tunggu yang tidak perlu. 
Untuk semakin meningkatkan kenyamanan, klinik juga menerapkan sistem antrean 
berbasis nomor digital, yang membantu mengatur alur pasien secara lebih tertib dan 
mengurangi kepadatan di ruang tunggu, sehingga pengalaman berobat menjadi lebih 
nyaman dan terorganisir. Analisis SWOT Klinik Pratama Healthy Life dapat dilihat pada 
tabel 4.4. 

Tabel 4. Matrix SWOT Klinik Pratama Healthy Life 
SWOT  Strength (Kekuatan) 

1.  Kepemilikan aset sendiri 
(bangunan & peralatan 
medis). 

2. Layanan beragam (dokter 
umum, gigi, lab, vaksin, 
khitan, home care, home 
visit).  

3. Jam operasional lebih 
panjang (12 jam/hari).  

4. Bermitra dengan BPJS sejak 
2016. 

5. Pelayanan berbasis digital 
(antrean online, eRM). 

6.  SDM berkualitas dengan 
pelatihan rutin.  

7. Strategi pemasaran aktif 
(media sosial, kerja sama 
perusahaan, CSR). 

8. Manajemen keuangan 
stabil. 

9. Sistem pembayaran 
fleksibel (cash, QRIS, 
transfer, EDC). 

 
 

Weakness (Kelemahan) 
1. Penurunan pasien umum akibat 

kebijakan wajib KIS.  
2. Tidak memiliki dokter spesialis 

(kategori Pratama).  
 
 
3.  Kapasitas klinik terbatas untuk 

ekspansi.  
4. Antrean panjang di poli gigi.  
5. Tidak memiliki IGD.  
 
 
6. Sumber dana terbatas (hanya 

dana pribadi & pinjaman bank).  
7. Gangguan pada peralatan 

laboratorium. 
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Opprtunities 
(Peluang) 
 
1. Peningkatan 

pemasaran digital 
(media sosial, iklan 
online).  

2.  Kerja sama dengan 
perusahaan untuk 
layanan kesehatan 
karyawan.  

3.  Program CSR & 
baksos untuk 
meningkatkan 
keterlibatan 
masyarakat.  

4. Ekspansi ruang 
manajemen untuk 
meningkatkan 
kapasitas layanan. 

5. Peningkatan 
kompetensi SDM 
melalui pelatihan. 

6. Pengembangan 
layanan berbasis 
teknologi (sistem 
manajemen pasien). 

 

Strategi SO (Strength-
Opportunity) 
1.  Meningkatkan pemasaran 

digital dengan 
memanfaatkan media sosial 
dan kerja sama dengan 
influencer kesehatan untuk 
menarik lebih banyak 
pasien umum. 

2. Memanfaatkan kemitraan 
BPJS untuk menjalin kerja 
sama dengan perusahaan 
dalam layanan 
pemeriksaan kesehatan 
karyawan. 

3. Mengembangkan layanan 
berbasis teknologi, seperti 
telemedicine dan aplikasi 
reservasi online, untuk 
meningkatkan kenyamanan 
pasien. 

4. Mengadakan program CSR 
dan baksos (misalnya, 
khitan gratis dan 
penyuluhan kesehatan) 
guna meningkatkan citra 
klinik di masyarakat. 
 

Strategi WO (Weakness-
Opportunity) 
 
1. Mengembangkan izin dan 

fasilitas klinik untuk 
mendatangkan dokter spesialis, 
sehingga layanan semakin 
beragam. 

2. Melakukan ekspansi ruang untuk 
meningkatkan kapasitas layanan 
dan mengurangi antrean di poli 
gigi. 

3. Mengadakan lebih banyak 
pelatihan internal dan eksternal 
bagi tenaga medis guna 
meningkatkan kualitas layanan. 
Meningkatkan kerja sama dengan 
perusahaan dan komunitas untuk 
mendapatkan tambahan dana 
dalam pengembangan klinik 

 

Threats (Ancaman) 
1. Persaingan dengan 

klinik lain di 
Bandung. 

2. Ketidakstabilan 
ekonomi 
memengaruhi daya 
beli pasien. 

3. Regulasi 
pemerintah terkait 
KIS mengurangi 
pasien umum. 

4. Ketergantungan 
pada BPJS dan 
risiko perubahan 
kebijakan. 

5. Kendala modal 
dalam ekspansi 
klinik. 

Strategi ST (Strength-Threat) 
1. Mengoptimalkan strategi 

pemasaran aktif (media 
sosial dan Google Review) 
untuk mempertahankan 
pasien umum di tengah 
persaingan klinik lain. 

2. Mengembangkan skema 
pembayaran fleksibel agar 
tetap menarik bagi pasien 
meskipun kondisi ekonomi 
tidak stabil. 

3. Mengurangi 
ketergantungan pada BPJS 
dengan menargetkan 
segmen pasien lain melalui 
paket layanan kesehatan 
yang menarik. 

4. Meningkatkan efisiensi 
manajemen keuangan agar 

Strategi WT (Weakness-Threat) 
1.  Mencari alternatif sumber 

pendanaan, seperti investor atau 
kemitraan strategis, untuk 
mengatasi keterbatasan dana 
pengembangan. 

2. Memperbaiki dan menambah 
peralatan laboratorium agar 
tidak terjadi kendala teknis yang 
menghambat pelayanan. 

3. Menyusun strategi layanan 
khusus agar tetap kompetitif 
meskipun klinik tidak memiliki 
IGD. 

4.  Merekrut tambahan tenaga 
medis atau mengoptimalkan 
sistem antrean online untuk 
mengurangi keluhan terkait 
antrean panjang di poli gigi. 
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6. Kekurangan SDM di 
beberapa divisi 
(terutama poli gigi). 

 

dapat lebih adaptif 
terhadap perubahan 
regulasi pemerintah 

 
 

Matriks EFE (External Factor Evaluation) 
Mengevaluasi faktor-faktor eksternal yang memengaruhi kinerja organisasi. Dalam 

konteks Klinik Pratama Healthy Life Bandung, matriks ini membantu mengidentifikasi dan 
memprioritaskan peluang (opportunities) dan ancaman (threats) di lingkungan eksternal 
yang dapat berdampak pada pengembangan usaha klinik. Faktor eksternal dapat dilihat 
secara detail pada Tabel 4.5. 

Tabel  2 Faktor Eksternal Klinik Pratama Healthy Life 

No. Faktor Eksternal 
Bobot (1-
5) 

Rating (1-
4) 

Skor 

Peluang 
(Opportunities) 

    

1 
Peningkatan pemasaran digital (media sosial, iklan 
online) 

0.15 4 0.60 

2 
Kerja sama dengan perusahaan untuk layanan 
kesehatan karyawan 

0.10 3 0.30 

3 
Program CSR & bakti sosial untuk meningkatkan 
keterlibatan masyarakat 

0.10 3 0.30 

4 
Ekspansi ruang manajemen untuk meningkatkan 
kapasitas layanan 

0.10 3 0.30 

5 Peningkatan kompetensi SDM melalui pelatihan 0.10 3 0.30 

Ancaman (Threats)     

1 Persaingan dengan klinik lain di Bandung 0.15 2 0.30 

2 
Ketidakstabilan ekonomi memengaruhi daya beli 
pasien 

0.10 2 0.20 

3 
Regulasi pemerintah terkait KIS mengurangi pasien 
umum 

0.10 2 0.20 

4 
Ketergantungan pada BPJS dan risiko perubahan 
kebijakan 

0.10 2 0.20 

Total 1.00  2.70  

Keterangan: 
Rating: 1 = Tidak responsif, 2 = Cukup responsif, 3 = Responsif, 4 = Sangat responsif. Skor 
Total: 2.70 (Klinik cukup responsif terhadap faktor eksternal, tetapi masih perlu peningkatan 
dalam menghadapi ancaman). 
Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) merupakan alat analisis strategis yang 
berfungsi untuk mengevaluasi kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) internal 
organisasi. Dalam konteks Klinik Pratama Healthy Life Bandung, matriks IFE ini disusun 
untuk mengaudit kapabilitas internal klinik secara komprehensif guna mendukung 
pengambilan keputusan strategis, yang dapat dilihat pada tabel 4.6. 
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Tabel 3 Faktor Internal (Kekuatan dan Kelemahan) 

No. Faktor Internal 
Bobot (1-
5) 

Rating (1-
4) 

Skor 

Kekuatan (Strengths)     

1 
Kepemilikan aset sendiri (bangunan & peralatan 
medis) 

0.15 4 0.60 

2 
Layanan beragam (dokter umum, gigi, lab, home 
care, dll.) 

0.15 4 0.60 

3 Bermitra dengan BPJS sejak 2016 0.10 3 0.30 

4 
Pelayanan berbasis digital (antrean online, rekam 
medis elektronik) 

0.10 3 0.30 

5 SDM berkualitas dengan pelatihan rutin 0.10 3 0.30 

Kelemahan 
(Weaknesses) 

    

1 
Penurunan pasien umum akibat kebijakan wajib 
KIS 

0.10 2 0.20 

2 Tidak memiliki dokter spesialis 0.10 2 0.20 

3 Kapasitas klinik terbatas untuk ekspansi 0.10 2 0.20 

4 Antrean panjang di poli gigi 0.10 2 0.20 

Total 1.00  2.90  

Keterangan:  
Rating: 1 = Lemah, 2 = Cukup, 3 = Kuat, 4 = Sangat Kuat. Skor Total: 2.90 (Klinik memiliki 
kekuatan internal yang baik, tetapi perlu memperbaiki kelemahan seperti kapasitas dan 
layanan spesialis).  
Interpretasi skor EFE (2.70): Klinik perlu lebih responsif terhadap ancaman eksternal 
seperti persaingan dan perubahan regulasi. Sedangkan skor IFE (2.90): Klinik memiliki 
fondasi internal yang kuat, tetapi harus mengatasi kelemahan untuk meningkatkan daya 
saing. Rekomendasi untuk Klinik, fokus pada strategi SO (Strengths-Opportunities) untuk 
memaksimalkan peluang dan memperbaiki kelemahan. Berdasarkan analisis SWOT terletak 
pada kuadran I, dimana klinik pratama Healthy Life Klinik berada dalam posisi tumbuh dan 
membangun (grow and build). Artinya, klinik memiliki kekuatan internal yang cukup 
baik (ditunjukkan oleh skor IFE 2.90). Klinik juga berada di lingkungan eksternal yang 
cukup menjanjikan atau ada banyak peluang (skor EFE 2.70). Klinik siap berkembang dan 
memiliki kapasitas untuk memanfaatkan peluang pasar sambil mengandalkan kekuatan 
internal yang dimiliki yang dapat dilihat pada Gambar.4.2  
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Gambar 4. Diagram Analisis SWOT Klinik Pratama Healthy Life 

 
Prioritas Strategi Pengembangan Yang Diidentifikasi Untuk Klinik Pratama Healthy 
Life Bandung  

Daerah sekitar Jl. Caringin Bandung merupakan Kawasan padat penduduk yang 
tersusun atas pemukiman, tempat kerja, dan beberapa pabrik di sekitarnya.  Sebagian 
penduduk sekitarnya merupakan kalangan menengah ke bawah. Melihat kebutuhan 
masyarakat akan fasilitas pelayanan Kesehatan dan pemilik yang berprofesi sebagai tenaga 
kesehatan di daerah tersebut, didirikan Klinik Pratama Healthy Life Pada Tahun 2013 yang 
sekarang Klinik Pratama Healthy Life berlokasi di Jl. Caringin no. 122B Bandung. Dengan visi 
misi pelayanan kesehatan masyarakat yang berkualitas profesional dengan biaya terjangkau 
klinik ”Healthy Life” yang berorientasi kepada kesehatan masyarakat dengan pelayanan yang 
baik dan paripurna. Sejarah klinik dapat dilihat pada Gambar 4.3. 

 
Gambar 4. 1 Sejarah Singkat Usaha Klinik Pratama Healthy Life Bandung 

Sumber: Data Primer Klinik Pratama Healthy Life (2024) 
 

SEJARAH KLINIK

Berdirinya Klinik

2013 

Layanan Khitan

2019

2020 
Mulai membuka 

layanan pemeriksaan 
Covid (Swab dan PCR)

2022
Kapasitas peserta BPJS 10.000

dan dibuka Rumah Sunat Sultan 2023
Membuka 

layanan USG 
Bekerja sama dengan

BPJS kesehatan, PROLANIS

2016 

Bekerja sama dengan
BPJS Ketenagakerjaan

2017 

Mulai membuka poli gigi, dan laboratorium
2018 
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Strategi Pemasaran Klinik Pratama Healthy Life Bandung dengan Pendekatan Bauran 
Pemasaran (Marketing Mix) 7P 

Dalam upaya meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan layanan, Klinik 
Pratama Healthy Life Bandung menerapkan strategi pemasaran berbasis Marketing Mix 7P, 
yang mencakup Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical 
Evidence. Strategi ini bertujuan untuk mengoptimalkan kualitas layanan, meningkatkan 
kepuasan pasien, serta memperkuat citra klinik di tengah persaingan industri kesehatan 
yang semakin kompetitif. 

Dari aspek Product (produk/layanan), klinik menyediakan berbagai layanan 
kesehatan, mulai dari pemeriksaan kesehatan umum, layanan dokter spesialis, perawatan 
gigi, vaksinasi, hingga layanan kesehatan ibu dan anak. Selain itu, klinik juga 
mengembangkan layanan berbasis teknologi seperti telemedicine, rekam medis elektronik, 
dan sistem reservasi online untuk meningkatkan kenyamanan pasien. Program Corporate 
Social Responsibility (CSR), seperti bakti sosial dan penyuluhan kesehatan, juga menjadi 
bagian dari strategi klinik untuk memperkuat keterlibatan dengan masyarakat. 

Strategi Price (harga) yang diterapkan berfokus pada skema harga yang kompetitif, 
paket layanan kesehatan yang lebih ekonomis, serta kemudahan dalam pembayaran. Klinik 
menawarkan paket pemeriksaan kesehatan dengan harga lebih hemat, diskon bagi pasien 
loyal, dan program referral sebagai bentuk apresiasi bagi pasien yang merekomendasikan 
layanan klinik. Selain itu, klinik juga bekerja sama dengan BPJS Kesehatan dan asuransi 
swasta untuk memberikan opsi pembayaran yang lebih fleksibel bagi pasien. 

Dari sisi Place (lokasi dan distribusi layanan), Klinik Pratama Healthy Life Bandung 
memilih lokasi yang strategis dan mudah diakses oleh masyarakat, termasuk menyediakan 
area parkir yang memadai. Klinik juga mengembangkan sistem layanan berbasis digital 
melalui platform telemedicine dan reservasi online guna memperluas jangkauan pasien. 
Selain itu, kerja sama dengan perusahaan dalam penyediaan layanan kesehatan karyawan 
dan rencana ekspansi layanan homecare menjadi strategi tambahan untuk menjangkau lebih 
banyak pasien. 

Dalam aspek Promotion (promosi dan pemasaran), klinik memanfaatkan berbagai 
strategi pemasaran, baik secara digital maupun konvensional. Pemanfaatan media sosial 
seperti Instagram, Facebook, dan TikTok digunakan untuk edukasi kesehatan serta promosi 
layanan klinik, didukung dengan iklan berbayar seperti Google Ads dan Facebook Ads untuk 
meningkatkan visibilitas. Klinik juga mengoptimalkan Google My Business agar lebih mudah 
ditemukan oleh pasien melalui pencarian online. Sementara itu, secara offline, promosi 
dilakukan melalui penyebaran brosur, kerja sama dengan komunitas dan perusahaan, serta 
penyelenggaraan seminar kesehatan gratis sebagai bentuk edukasi kepada masyarakat. 
Personal selling menyangkut kemampuan interpersonal untuk melakukan promosi langsung 
pada pasien. Oleh karena tanggung jawab pemasaran bukanlah tanggung jawab individu, 
melainkan tanggung jawab bersama, maka kemampuan personal selling pun harus dimiliki 
oleh seluruh karyawan. Kompetensi ini dapat ditingkatkan dengan pendidikan dan pelatihan 
karyawan. Metode Customer service, seluruh karyawan yang akan berhubungan atau 
memberikan pelayanan pada pasien dapat berperan dalam kegiatan promosi. Kegiatan cross 
selling dan juga up selling harus sudah menjadi budaya. Cross selling adalah program 
penjualan yang dilakukan bukan oleh tim terkait, semisal seorang customer service 
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menawarkan penjualan produk dan jasa lainnya yang terkait dengan apa yang sudah dimiliki 
oleh pelanggan, di mana ini seharusnya menjadi tugas dan tanggung jawab tim pemasaran. 
Up selling merupakan program penjualan untuk menawarkan produk dan jasa yang lebih 
baik atau lebih baru (up to date). Faktor-faktor yang perlu dipahami dalam proses cross dan 
juga up selling ini, ialah kepuasan pelanggan terhadap pelayanan sebelumnya, sejauh mana 
produk dan pelayanan tambahan ini memenuhi kebutuhan pelanggan dan harga yang 
ditawarkan. Dalam proses penjualan produk baru, harus dipahami faktor yang 
mempengaruhi pelanggan bersedia untuk melakukan pembelian produk atau jasa tambahan, 
yaitu fokus pada kebutuhan setiap pelanggan dan tidak memaksakan suatu produk pada 
mereka, menyelesaikan masalah pelanggan sebelum berbicara tentang produk lainnya dan 
mendeskripsikan produk-produk tambahan yang ada beserta dengan manfaatnya. 
Advertising memegang peranan penting dalam memberikan informasi pelayanan, berupa 
pembuatan brosur, flyer, pemasangan banner, dan juga spanduk. Media-media tersebut 
merupakan media yang baik untuk advertising. Yang perlu diperhatikan adalah pembuatan 
tampilan yang menarik dan eye catching. Kegiatan telemarketing juga bisa dilakukan seperti 
pengiriman SMS yang bersifat personal (seperti halnya selamat ulang tahun, selamat atas 
kelahiran anak dan laian-lain) dan tampilan klinik dalam website dilengkapi dengan 
promotional gimmick. Promotional gimmick adalah strategi untuk menarik calon pasien. 
Adapun promotional gimmick yang dapat ditampilkan dalam website adalah kelebihan atau 
keunggulan pelayanan yang ditawarkan dan dikemas dalam tampilan yang menarik, seperti 
foto pasien yang sedang mendapat minuman dan makanan ringan gratis, adanya wifi, 
pelayanan dokter, dan lain sebagainya. Sales promotion yaitu staf marketing eksternal 
dengan kegiatan berupa penyuluhan pada masyarakat di perumahan sekitar. Target pasar 
ditetapkan di wilayah Kecamatan Babakan Ciparay. Selain itu, promosi pada 
perusahaan/asuransi penjamin juga harus ditingkatkan dengan lebih mengarahkan dan juga 
menjelaskan tentang kelebihan yang dimiliki Klinik Healthy Life beserta dengan target pasien 
yang diharapkan, terutama di level manajer, sehingga pihak-pihak penjamin dapat turut 
membantu memasarkan Klinik   Healthy Life pada sasaran yang tepat. Promosi Word of 
mouth by customer perlu diperhatikan terutama hal-hal yang bersifat positif. Sesuai dengan 
hasil survei yang telah menunjukkan bahwa sumber informasi terbanyak adalah teman/ 
keluarga. Hal ini dapat ditingkatkan dengan terus memperbaiki kualitas layanan dan 
memberikan service khusus bagi pasien yang loyal. 

Aspek People (sumber daya manusia/tenaga medis) berperan penting dalam 
menjaga kualitas layanan. Klinik memastikan bahwa tenaga medis dan stafnya memiliki 
kompetensi yang memadai dengan memberikan pelatihan rutin serta menerapkan standar 
pelayanan prima. Keberadaan customer service yang responsif juga menjadi faktor utama 
dalam meningkatkan kepuasan pasien. Untuk menjaga motivasi tenaga medis, klinik 
menyediakan insentif dan bonus bagi staf yang menunjukkan kinerja terbaik. 

Dalam Process (proses pelayanan kesehatan), klinik menerapkan digitalisasi 
layanan untuk meningkatkan efisiensi, seperti penggunaan sistem antrean online dan rekam 
medis elektronik guna mempercepat administrasi dan mengurangi waktu tunggu pasien. 
Klinik juga mengoptimalkan alur pelayanan dengan menyediakan jalur prioritas bagi pasien 
tertentu serta meningkatkan koordinasi antara tenaga medis untuk memastikan pelayanan 
yang lebih cepat dan akurat. 
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Terakhir, dalam aspek Physical Evidence (bukti fisik/lingkungan klinik), Klinik 
Pratama Healthy Life Bandung memastikan kenyamanan pasien dengan menghadirkan 
fasilitas klinik yang modern dan higienis. Ruang tunggu dilengkapi dengan fasilitas seperti 
Wi-Fi dan TV untuk memberikan pengalaman yang lebih baik bagi pasien. Selain itu, desain 
interior klinik menggunakan warna dan elemen yang memberikan kesan tenang dan 
profesional. Identitas klinik, seperti logo, seragam tenaga medis, dan tata letak ruangan, 
dirancang agar mencerminkan citra yang kredibel dan terpercaya. 

Dengan menerapkan strategi Marketing Mix 7P, Klinik Pratama Healthy Life Bandung 
dapat meningkatkan daya saingnya dalam industri layanan kesehatan. Pendekatan ini tidak 
hanya berfokus pada peningkatan kualitas layanan dan efisiensi operasional, tetapi juga 
memastikan bahwa klinik dapat memenuhi kebutuhan pasien secara optimal. Melalui 
kombinasi inovasi teknologi, pemasaran yang efektif, serta pelayanan yang prima, klinik 
diharapkan dapat terus berkembang dan menjadi pilihan utama masyarakat dalam 
mendapatkan layanan kesehatan yang berkualitas. Program kerja klinik pratama Healthy 
Life pada Tabel 4.9. 
Tabel 4.9 Program Kerja Klinik Pratama Healthy Life Lanjutan 

No. Kata Kunci Rencana Aksi 
1. Terkemuka di 

wilayah 
cakupannya 

1. Pasien mengenal Klinik Healthy Life  dengan baik. 
2. Memperkuat marketing internal. 
3. Membuat kegiatan marketing eksternal yang lebih terstruktur. 

2. Mampu bersaing Membuat produk baru sesuai kebutuhan pasar. 
3. Unggulan pelayanan Rekruitmen dokter spesialis yang mendukung pelayanan 
4. Mutu pelayanan 1. Meningkatkan mutu pelayanan terutama yang berhubungan 

dengan loyalitas pasien. 
2. Alasan pasien memilih berobat di Klinik   Healthy Life  karena 

faktor pelayanan. 
3. Loyalitas pasien. 

5. Pendidikan dan 
pelatihan karyawan 

1. Memberikan pendidikan dan pelatihan bagi seluruh karyawan 
sehingga terbentuk karyawan yang kompeten. 

2. Melakukan evaluasi secara terus-menerus terhadap karyawan 
yang sudah memperoleh pendidikan dan pelatihan untuk melihat 
keberhasilan program tersebut. 

6. Pengolahan yang 
efektif dan efisien 

1. Peningkatan jumlah kunjungan pasien sehingga meningkatkan 
perolehan pendapatan. 

2. Mengendalikan biaya operasional. 

Sumber: Data Primer Klinik Pratama Healthy Life (2024) 
Pembahasan   
Berdasarkan Analisis SWOT yang di peroleh dalam penelitian ini:  
Strengths (Kekuatan) 
1. Kepemilikan Aset: Bangunan dan peralatan medis sepenuhnya dimiliki sendiri, 

sehingga tidak ada beban biaya sewa. 
2. Layanan yang Beragam: Menyediakan layanan dokter umum, dokter gigi, laboratorium, 

vaksinasi, khitan, home care, dan home visit. 
3. Jam Operasional Panjang: Klinik buka hingga 12 jam per hari, lebih lama dibandingkan 

kompetitor yang rata-rata hanya 8 jam. 
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4. Kemitraan dengan BPJS: Klinik telah bermitra dengan BPJS sejak 2016, memberikan 
akses layanan kepada lebih banyak pasien. 

5. Pelayanan Berbasis Digital: Menggunakan sistem antrean online dan eRM (INFOKES 
eClinic) sesuai dengan ketentuan Kemenkes. 

6. Kualitas SDM yang Baik: Tenaga medis mendapatkan pelatihan rutin dan mengikuti 
perkembangan ilmu kesehatan. 

7. Strategi Pemasaran Aktif: Menggunakan media sosial (Instagram, TikTok, Google 
Review) serta kerja sama dengan perusahaan dan program CSR. 

8. Manajemen Keuangan Stabil: Klinik mampu membiayai operasionalnya dari 
pendapatan pasien umum dan BPJS tanpa dukungan investor. 

9. Sistem Pembayaran Fleksibel: Menerima pembayaran melalui cash, QRIS, transfer 
bank, dan EDC. 

Weaknesses (Kelemahan) 
1. Penurunan Kunjungan Pasien Umum: Akibat kebijakan pemerintah yang mewajibkan 

penggunaan KIS. 
2. Keterbatasan Dokter Spesialis: Belum memiliki dokter spesialis karena izin klinik 

masih dalam kategori Pratama. 
3. Kapasitas Klinik yang Terbatas: Rencana ekspansi terkendala oleh keterbatasan ruang. 
4. Antrian di Poli Gigi: Terdapat keluhan dari pasien terkait keterbatasan pelayanan di poli 

gigi. 
5. Tidak Memiliki IGD: Klinik tidak menyediakan layanan gawat darurat, sehingga harus 

merujuk pasien ke fasilitas lain. 
6. Sumber Dana Terbatas: Pengembangan klinik hanya mengandalkan dana pribadi dan 

pinjaman bank jika diperlukan. 
7. Gangguan pada Peralatan Laboratorium: Kadang terjadi kendala teknis yang 

menghambat pelayanan laboratorium. 
Opportunities (Peluang) 

1. Peningkatan Pemasaran Digital: Pemanfaatan media sosial untuk menjangkau lebih 
banyak pasien potensial. 

2. Kerja Sama dengan Perusahaan: Memperluas jangkauan layanan dengan menjalin 
kerja sama dengan perusahaan untuk pemeriksaan kesehatan karyawan. 

3. Program CSR dan Baksos: Mengadakan program sosial seperti khitan gratis dan 
penyuluhan kesehatan untuk menarik lebih banyak pasien. 

4. Ekspansi Ruang Manajemen: Memisahkan kantor manajemen dan area layanan klinik 
agar kapasitas layanan dapat ditingkatkan. 

5. Peningkatan Kompetensi SDM: Mengadakan lebih banyak pelatihan internal dan 
eksternal untuk meningkatkan kualitas pelayanan. 

6. Peningkatan Layanan Berbasis Teknologi: Mengembangkan sistem manajemen 
pasien yang lebih terintegrasi untuk meningkatkan efisiensi pelayanan. 

Threats (Ancaman) 
1. Persaingan dengan Klinik Lain: Banyak klinik lain di sekitar Bandung yang juga 

menawarkan layanan serupa. 
2. Ketidakstabilan Ekonomi: Kondisi ekonomi yang kurang stabil dapat mengurangi daya 

beli masyarakat untuk layanan kesehatan berbayar. 
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3. Regulasi Pemerintah: Kebijakan wajib KIS mengurangi jumlah pasien umum yang 
berkunjung ke klinik. 

4. Ketergantungan pada BPJS: Jika ada perubahan kebijakan atau kendala klaim BPJS, 
dapat berdampak pada keuangan klinik. 

5. Kendala dalam Pengembangan Klinik: Proses ekspansi membutuhkan modal besar 
yang dapat menjadi hambatan jika tidak tersedia dana tambahan. 

6. Kurangnya SDM dalam Beberapa Aspek: Beberapa divisi masih mengalami 
keterbatasan tenaga medis, seperti antrean panjang di poli gigi. 

Dengan mengidentifikasi berbagai permasalahan yang mempengaruhi jumlah 
kunjungan pasien, penelitian ini dapat lebih terarah dalam menganalisis faktor-faktor yang 
berperan serta merumuskan strategi yang efektif untuk meningkatkan kunjungan ke Klinik 
Pratama Healthy Life Bandung. Salah satu pendekatan utama yang dapat diterapkan adalah 
optimalisasi pemasaran digital, dengan memperkuat promosi melalui media sosial 
menggunakan konten edukatif dan testimoni pasien, serta memanfaatkan iklan berbayar di 
platform digital untuk menjangkau lebih banyak calon pasien. Selain itu, diversifikasi layanan 
juga menjadi strategi penting, misalnya dengan menambah layanan spesialisasi tertentu 
melalui kerja sama dengan dokter spesialis sebagai konsultan, serta meningkatkan layanan 
home visit agar dapat menjangkau pasien yang mengalami keterbatasan akses ke klinik. Dari 
segi peningkatan kualitas pelayanan, klinik dapat mengurangi waktu tunggu pasien dengan 
menerapkan sistem antrean yang lebih efisien serta mengatasi keluhan di poli gigi dengan 
menambah jadwal atau tenaga medis jika memungkinkan. Lebih lanjut, peningkatan 
kemitraan dan kerja sama juga menjadi langkah strategis dengan menggandeng lebih banyak 
perusahaan untuk menyediakan layanan pemeriksaan kesehatan karyawan serta 
mengadakan program CSR secara berkala guna menarik minat masyarakat terhadap layanan 
klinik. Selain itu, pengelolaan keuangan yang lebih optimal dapat dilakukan dengan mencari 
sumber pendanaan alternatif, seperti investor atau hibah kesehatan, untuk mendukung 
ekspansi layanan, serta mengoptimalkan sistem klaim BPJS agar arus kas klinik tetap stabil 
dan berkelanjutan. 
 
KESIMPULAN 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa Klinik Pratama Healthy Life Bandung memiliki 
potensi besar untuk meningkatkan jumlah kunjungan pasien melalui pemanfaatan kekuatan 
internal seperti layanan terpadu, kemitraan BPJS, dan teknologi digital, serta peluang 
eksternal seperti tren digitalisasi dan kemitraan strategis. Strategi pengembangan yang 
dirumuskan melalui analisis SWOT mencakup optimalisasi layanan, perluasan pemasaran 
digital, diversifikasi layanan, dan peningkatan kualitas SDM. Meskipun terdapat tantangan 
berupa keterbatasan dana, resistensi terhadap layanan digital, dan perubahan regulasi, 
strategi yang diterapkan dapat meningkatkan daya saing klinik dalam jangka pendek dan 
memperkuat posisinya sebagai penyedia layanan kesehatan yang inovatif dan adaptif dalam 
jangka panjang. Keberhasilan strategi sangat bergantung pada keterlibatan aktif seluruh 
elemen klinik serta kemampuan untuk terus berinovasi dan menyesuaikan diri dengan 
dinamika industri kesehatan. 
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