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MOTTO 

 

 

“ Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila 

kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), maka kerjakanlah dengan sungguh-

sungguh (urusan) yang lain dan Hanya kepada Tuhanmulah 

hendaknya kamu berharap “ 

(Q.S. Alam Nasyrah: 6-8) 

 

Hidup adalah pilihan, ketika memilih pasti akan ada resiko yang 

dihadapi, maka bersiaplah dengan hal itu 

(Anonymous) 
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ABSTRAK 

Universitas Muhammadiyah Yogyakarta 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 
Departemen Ilmu Komunikasi 
Konsentrasi Advertising 
Ihwan Mughofir 
Strategi Promosi Rumah Sakit “JIH” Tahun 2007-2010 Untuk Meningkatkan 
Awareness Pasien Pada Kelas 1, Kelas 2, dan Kelas 3 
Tahun Skripsi : 2012 + 105 halaman + 2 tabel + 2 grafik + 11 gambar 
Daftar Pustaka : 17 buku + 2 sumber internet 

 
 
Kegiatan promosi sangat mempengaruhi eksistensi sebuah perusahaan di tengah-

tengah masyarakat. Rumah sakit juga memerlukan promosi untuk menginformasikan 
layanan yang diberikan. Promosi usaha kesehatan bukan sesuatu yang tabu untuk 
dilakukan pada organisasi pelayanan kesehatan karena pada dasarnya pemasaran 
usaha kesehatan pada pemenuhan kebutuhan dan keinginan pasien dan bukan 
mengarah kepada komersialisasi pelayanan kesehatan dan pemanfaatan consumer 
ignorance semata. Rumah Sakit “JIH” adalah salah satu rumah sakit yang terbilang 
baru berdiri di Yogyakarta, Rumah Sakit “JIH” menggunakan berbagai usaha dan 
media untuk melakukan kegiatan promosinya. Penelitian ini berusaha untuk 
menganalisis strategi promosi yang digunakan oleh Rumah Sakit “JIH” Yogyakarta 
tahun 2007-2010 sebagai usaha untuk meningkatkan awareness pasien pada kelas 1, 
kelas, 2, dan kelas 3 karena kendala yang dihadapi adalah tingginya minat pasien 
untuk menggunakan kelas Utama, kelas VIP, dan kelas VVIP dibanding kelas 1, 2, 
dan 3. Kerangka teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah strategi promosi. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus 
deskriptif dan dianalisa secara kualitatif. Lokasi penelitian adalah Rumah Sakit “JIH” 
dengan informan Manajer Humas dan Pemasaran, Supervisor Humas, dan Supervisor 
Pemasaran. Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti adalah dengan 
pedoman wawancara tidak terstruktur dan dokumentasi. Teknik analisis data adalah 
dengan pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang dilakukan oleh 
Rumah Sakit “JIH” cenderung lebih ditujukan oleh kelas menengah ke atas jika 
dilihat dari media dan isi pesan promosinya. Dari beberapa komponen promosi yang 
digunakan, baru penjualan perorangan yang menunjukkan usaha Rumah Sakit “JIH” 
untuk mendapatkan pasien menengah ke bawah. Rumah Sakit “JIH” perlu 
menyediakan layanan yang mempermudah kalangan masyarakat menengah ke bawah 
untuk mengakses dan menjangkau biayanya. 

 
Kata kunci : Strategi Promosi, Rumah Sakit “JIH”, Awareness 
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ABSTRACT 
 

Muhammadiyah University of Yogyakarta 
Faculty of Social and Political Sciences 
Department of Communication Studies 
Advertising Concentration 
Ihwan Mughofir 
Promotional Strategies of “JIH” Hospital Year 2007-2010 to Increase Patient 
Awareness In Class 1, Class 2 and Class 3 
Thesis Year: 2012 + 105 pages + 2 table + 2 graphic + 11 images 
References: 17 books + 2 internet source 
 
 

Promotional activities greatly affect the existence of a company in the midst of 
society. As with the company in general, hospitals also need to inform the promotion 
of the services provided and an attempt to maintain its existence as a public health 
service providers. Health promotion efforts is not a taboo thing to do on health care 
organizations because it is basically marketing efforts on meeting the health needs 
and desires of the patient and not lead to the commercialization of health services and 
utilization of consumer ignorance only. “JIH” Hospital is one that is relatively new 
hospital in Yogyakarta, "JIH" Hospital using a variety of business and media to 
conduct promotional activities. This study seeks to analyze the promotional strategies 
used by the "JIH" Hospital Yogyakarta in 2007-2010 in an effort to increase the 
awareness of patients in class 1, class 2 and class 3 because of the constraints faced 
by the high interest of the patient to use the main class, VIP, VVIP than the class 1, 2, 
and 3. Theoretical framework used in this study is the promotion strategy. 

The research method used in this study is a descriptive case study and analyzed 
qualitatively. Study site is "JIH" Hospital with informants Public Relations and 
Marketing Manager, Supervisor of Public Relations and Supervisor of Marketing. 
Data collection techniques used by the researchers is a unstructured interview guide 
and documentation. A data analysis technique is the data collection, data reduction, 
data presentation, and drawing conclusions. 

The results of this study indicate that promotional strategies undertaken by the 
"JIH" Hospital tends to be directed by the middle up class, it’s proved from the media 
and promotional message. From several promotional components that used, only 
personal selling that indicated "JIH" Hospital effort to get the middle-low patient. 
“JIH” Hospital’s need to provide services which enable to access by the middle-low 
and with low costs so they could reach. 
 
Key words: Promotional Strategy, "JIH" Hospital, Awareness 

 


