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ABSTRAK 

 

 

Nama  :  Livia 

Jurusan  :  Ilmu Komunikasi 

Judul  :  Komunikasi Marketing RSIA Annisa Dalam Mempromosikan 

Layanan Homecare 

  

 Meningkatnya jumlah pasien pada rumah sakit pemerintah maupun 

swasta menjadi tantangan tersendiri bagi pengelola rumah sakit karena akan 

menimbulkan persaingan di bidang pelayanan kesehatan. Rumah sakit harus 

mampu bertahan pada pelayanan yang baik agar citra akan bertahan. Rumah sakit 

harus menyediakan pelayanan yang berkualitas terhadap konsumen dengan harga 

yang bersaing agar tercapainya suatu kepuasan terhadap konsumen dan akan 

berdampak munculnya suatu kepercayaan dari konsumen tersebut. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui Marketing RSIA Annisa dalam 

mempromosikan layanan Homecare. Objek dalam penelitian ini adalah RSIA 

Annisa Pekanbaru. Metode dalam penelitian ini adalah metode kualitatif 

merupakan metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek 

yang alami yang tidak berusaha untuk mencari pengaruh variabel tertentu 

terhadap variabel yang lain di mana peneliti adalah sebagai instrumen kunci. Dari 

hasil penelitian ini dilihat dari teori Integrated Marketing Comunication (IMC) 

maka dapat di ambil beberapa kesimpulan yaitu dalam kegiatan promosi 

homecare RSIA Annisa menggunakan periklanan dengan menggunakan media 

sosial dua sistem periklanan yaitu online seperti sosial media instagram, 

WhatsApp, Facebook. Promosi penjualan lewat pertemuan langsung, Hubungan 

masyarakat yang dilakukan oleh RSIA melalui kegiatan promosi pada event 

posyandu, kegiatan USG gratis, dan CFD (Car Free Day). personal selling yaitu 

interaksi langsung kepada pasien dengan bahasa yang mudah dipahami Melalui 

direct selling dengan cara meningkatkan Brand Awareness, meningkatkan citra 

baik perusahaan kepada pelanggan memenuhi harapan dan masalah pelanggan 

dengan komunikasi yang intens dan aktif.Dalam mempromosikan layanan 

homecare lebih diperbanyak lagi tidak hanya di media sosial agar masyarakat 

lebih mengetahui layanan homecare seperti sosialisasi seminar khusus homecare, 

pemasangan iklan berupa pamflet, baliho dan brosur. Menambah divisi 

kehumasan sehingga kegiatan yang di lakukan lebih efektif, Melakukan inovasi-

inovasi untuk meningkatkan atau menjaga kualitas pelayanan dari banyaknya 

kompetitor . 

 

Kata Kunci : Komunikasi, Marketing RSIA Annisa Dalam Mempromosikan 

Layanan Homecare 
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ABSTRACT 

 

Nama  :  Livia 

Jurusan  :  Ilmu Komunikasi 

Judul  :  Komunikasi Marketing RSIA Annisa Dalam Mempromosikan 

Layanan Homecare 

 

 he increasing number of patients in government and private hospitals is a 

challenge for hospital managers because it will create competition in the health 

service sector. Hospitals must be able to maintain good service so that their image 

will survive. Hospitals must provide quality services to consumers at competitive 

prices in order to achieve consumer satisfaction and this will have an impact on 

the emergence of consumer trust. The purpose of this research is to determine the 

Marketing Communication of  RSIA Annisa in promoting Homecare services. 

The object of this research is RSIA Annisa Pekanbaru. The method in this 

research is a qualitative method which is a research method used to examine the 

condition of natural objects without trying to find the influence of certain 

variables on other variables where the researcher is the key instrument. From the 

results of this research, looking at the Integrated Marketing Communication 

(IMC) theory, several conclusions can be drawn, namely that in RSIA Annisa's 

homecare promotion activities, advertising is used using two social media, namely 

online social media such as Instagram, WhatsApp, Facebook. Sales promotion 

through direct meetings, community relations carried out by RSIA through 

promotional activities at posyandu events, free ultrasound activities, and CFD 

(Car Free Day). personal selling, namely direct interaction with patients using 

language that is easy to understand. Through direct selling by increasing Brand 

Awareness, improving the company's good image to customers, and fulfilling 

customer expectations and problems with intense and active communication. 

Promoting homecare services is expanded not only in the media social media so 

that people know more about homecare services, such as socializing special 

homecare seminars, and placing advertisements in the form of pamphlets, 

billboards, and brochures. Adding a public relations division so that the activities 

carried out are more effective, carrying out innovations to improve or maintain 

service quality from many competitors. 

 

Keywords : Communication, Marketing of RSIA Annisa in Promoting   

        Homecare Services 
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MARKETING RSIA ANNISA DALAM MEMPROMOSIKAN LAYANAN 

HOMECARE” merupakan hasil karya ilmiah yang ditulis untuk memenuhi salah 

satu persyaratan untuk mendapatkan gelar Sarjana Ilmu Komunikasi (S.I.Kom) di 

Fakultas Dakwah Dan Komunikasi pada Jurusan Komunikasi Universitas Islam 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan berkembangnya zaman, manusia pasti ingin senantiasa 

untuk memperbaiki kualitas hidupnya. Termasuk pada kualiatas kesehatan yang 

merupakan bagian terpenting dalam kehidupan manusia. Berbagai bentuk upaya 

dilakukan  manusia untuk terus hidup dan berkembang menjadi yang lebih baik. 

Menurut UU Kesehatan No. 23/1992 sehat adalah suatu keadaan yang 

optimal, baik fisik, mental maupun sosial, dan tidak hanya terbatas pada keadaan 

bebas dari penyakit atau kelemahan saja. Tujuan sehat yang ingin dicapai oleh 

sistem kesehatan adalah peningkatan derajat kesehatan masyarakat yang setinggi-

tingginya.
1
 

Meningkatnya jumlah pasien pada rumah sakit pemerintah maupun swasta 

menjadi tantangan tersendiri bagi pengelola rumah sakit karena akan 

menimbulkan persaingan di bidang pelayanan kesehatan. Rumah sakit harus 

mampu bertahan pada pelayanan yang baik agar citra akan bertahan. Rumah sakit 

harus menyediakan pelayanan yang berkualitas terhadap konsumen dengan harga 

yang bersaing agar tercapainya suatu kepuasan terhadap konsumen dan akan 

berdampak munculnya suatu kepercayaan dari konsumen tersebut. 

Dalam tingkat kebutuhan di bidang kesehatan, rumah sakit selalu berusaha 

untuk memberikan hasil yang terbaik dengan melakukan peningkatan kualitas dan 

kelayakan pelayanan kesehatan yang terjangkau pada semua lapisan masyarakat. 

Rumah sakit merupakan salah satu sarana untuk pelayanan kesehatan yang 

menjalankan fungsinya guna meningkatkan kesehatan pada masyarakat. 

Kesehatan merupakan masalah penting, karena banyak aktivitas, baik 

duniawi maupun ukhrawi, sulit dikerjakan kecuali dalam kondisi sehat. Rasulullah 

telah mengajarkan banyak doa kepada umatnya untuk menjaga kesehatan, di 

antara doa-doa tersebut adalah doa yang dibaca pada waktu pagi dan petang hari. 

                                                             
1
Gde Muninjaya, Manajemen Kesehatan (edisi 2), (Jakarta: Penerbit Buku Kedokteran, 

2004), hLM. 45 
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Sebagaimana doa yang diajarkan oleh Nabi Muhammad  yang diriwayatkan 

dari Abdurrahman bin Abu Bakrah, 

 

للَّهمَُّ عَافنِيِ فيِ بدََنيِ، اللَّهمَُّ عَافنِيِ فيِ سَمْعِي، اللَّهمَُّ عَافنِيِ فيِ بصََرِي، لََ إلِهََ إلََِّ أنَْتَ ا  

Allahumma „aafinii fii badanii, Allahumma „aafinii fii sam‟ii, 

Allahumma „aafinii fii bashorii, Laa ilaaha illa anta. 

Artinya:“Ya Allah, berilah keselamatan pada badanku. Ya Allah, berilah 

keselamatan pada pendengaranku. Ya Allah, berilah keselamatan pada 

penglihatanku, tiada Allah (yang berhak disembah) kecuali Engkau.” (dibaca tiga 

kali). 

Proses komunikasi kesehatan berhubungan dengan transaksi antara 

tim tenaga kesehatan dengan klien atau keluarga klien, baik secara 

verbal maupun nonverbal. Proses transaksi secara verbal merupakan 

proses komunikasi yang lazim terjadi antara tenaga kesehatan terutama 

perawat. Perawat selain tenaga kesehatan yang paling sering dan lama 

berinteraksi dengan klien, sebagai tenaga kesehatan perawat juga 

mempunyai tanggung jawab dalam memelihara dan meningkatkan 

status kesehatan klien melalui perubahan perilaku yang salah satu 

caranya dapat dilakukan melalui penyuluhan kesehatan, baik secara 

formal maupun nonformal. Proses transaksi verbal akan lebih bermakna 

dan meyakinkan apabila proses tersebut dilakukan dengan dukungan 

komunikasi nonverbal dalam proses berhubungan.
2
 

Komunkasi merupakan inti sebuah usaha untuk menjaga kesehatan. 

Seorang dokter, perawat, dan bidan, harus dapat berkomunikasi dengan pasien 

untuk mendapatkan data yang mencukupidan akurat tentang kondisi pasien, 

dengan bertanya kepada pasien, menafsirkan pesan, dan mengggali informasi 

lebih lanjut.
3
 

                                                             
2
Kinkin Yuliaty Subarsa Putri, dkk, Komunikasi Kesehatan, (Depok: PT Rajagrafindo 

Persada,2021). hlm.79 
3
Fajar Junaedi, Filosa Gita Sukmono, Komunikasi Kesehatan:Sebuah Pengantar 

Komprehesif (Jakarta: Prenadamedia Group,2018). hlm.5 
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Rumah Sakit Ibu Anak Annisa merupakan salah satu Rumah Sakit swasta 

yang memiliki layanan homecare di Pekanbaru. Hal tersebut sejalan dengan visi 

Rumah Sakit Ibu Anak Annisa yaitu Memberikan pelayanan kesehatan yang 

berkualitas, berorientasi pada keselamatan dan kepuasan pelanggan berbasis nilai-

nilai syari’ah serta memberikan produk layanan yang terjangkau bagi semua 

lapisan masyarakat. Homecare adalah komponen dari pelayanan kesehatan yang 

disediakanuntuk individu dan keluarga di tempat tinggal mereka dengan tujuan 

mempromosikan, mempertahankan, atau memaksimalkan level kemandirian.
4
 

Sejarah perkembangan homecare dimulai padaawalabadke-19,tren konsep 

perawatan mulai dibalik yang tadinya dengan konsep pelembagaan kemudian 

menjadiperawat yang mengunjungi rumah pasien untuk melakukan tindakan yang 

diperlukan. Pada akhir abad ke-19 sebagian besar perawat bekerjadirumah pasien 

dan bertugas untuk membantu ibu baru dan mengobati orang dengan penyakit 

menular. Permintaan pada masa itu terus meningkat sehingga pemiliki asuransi 

jiwa membuka jasa home care. Tercatat terdapat sekitar 1.413 sampai 1.909 

perawat yang bekerja atas 566 asosiasi. Pada tahun 1930 perubahan pola penyakit 

menular digantikan oleh penyakit kronis degeneratif penyebab kematian.Sehingga 

perawatan dirumah sedang dicari dan pada saat itu pula jasa homecare menjadi 

sedikit termarjinalkan. Selanjutnya pada tahun 1982 National HomeCare 

Association (Asosiasi Nasional Perawatan Rumah) didirikan untuk memberikan 

perawatan berkualitas tinggi untuk pasien di rumah sakit dan di rumah. Selama 40 

tahun terakhir telah terjadi perubahan bertahap terhadap penggunaan jasa home 

care, kecenderungan kondisi kerja seperti yang ada di perkotaan di mana suami 

dan istri bekerja dan menempatkan pekerjaannya pada jam yang sama.
5
 

Pasar untuk pelayanan homecare tidak kalah dengan pasar pelayanan 

kesehatan yang lain. Kesempatan untuk perkembangan dengan teknologi bisa 

sangat luas dan menguntungkan berbagai macam pihak, termasuk dokter dan 

pasien. Bisa dilihat pada grafik berikut terkait perkembangan pasar pelayanan 

                                                             
4
Abdul Muhith dan Sandu Siyoto, Pendidikan Keperawatan Gerontik, (Yogyakarta: CV 

Andi Offset, 2016), hlm. 123 
5
CecepTriwibowo,HomeCare Konsep Kesehatan Masa Kini,(Yogyakarta:Nuha Medika, 

2012), hlm. 39-41 
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Homecare sampai 10 tahun ke depan.
6
 

 

 

Gambar 1. 1Sumber.data website https://www.dhealth.co.id/ 

Di Indonesia sendiri, perkembangan home care tidak banyak dicatat, 

namunsebenarnya telah ada sejak dikenalkan konsep puskesmas sekitar tahun 70-

an, dimana Public Health Nursing (PHN) saat itu dijadikan kegiatan pokok 

puskesmas yang wajib dilaksanakan, namun pada saat itu tenaga perawat belum 

memadai jumlahnya,maka perkembangan homecare melalui program PHN tidak 

optimal. Pada saat ini, seiiring dengan pesatnya perkembangan pendidikan tinggi 

keperawatan danperkembangan legislasi praktek keperawatan melalui 

dikeluarkannya SK Menkes N01239 tahun 2001 tentang registrasi dan praktik 

keperawatan, maka kegiatan homecare kedepan akan mengalami perkembangan 

yang pesat,Perkembangan perawatan kesehatan di rumah di dorong oleh faktor 

diantaranya adanya kasus-kasus penyakit terminal dianggap tidak efektif dan 

tidakefisien lagi apabila dirawat di institusi pelayanan kesehatan.
7
 

Program homecare di Rumah Sakit Ibu Anak Annisa lebih menitikberatkan 

pada pelayanan ibu baru melahirkan karena dalam praktiknya bagi sebagian besar 

                                                             
6
Sumber data website https://www.dhealth.co.id/diakses pada tanggal 1 April 2023 pukul 

15.20 WIB 
7
Sumber data website https://www.kemkes.go.id/ pada tanggal 1 April 2023 pukul 15.20 

WIB 

https://www.dhealth.co.id/diakses
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orang tua yang memiliki anak pertama masih minim pengetahuan akan perawatan 

bayi yang baru lahir.  

Dengan adanya layanan homecare ini masyarakat diharapkan akan 

mendapatkan penyuluhan serta ilmu baru dalam perawatan bayi yang baru lahir. 

Memberikan layanan yang prima akan timbul rasa kepercayaan dari konsumen 

untuk menggunakan jasa homecare.  

Homecare Rumah Sakit Ibu Anak Annisa memiliki komunikasi yang 

menarik jika ditelaah dari sisi interaksi antara tenaga medis dengan pasien. 

Interaksi yang dilakukan berupa interaksi tatap muka, interaksi ini dapat dengan 

tepat mengetahui keluhan pasien tanpa ada penghambat. Selain dilihat dari 

pelayanan,  komunikasikomunikasi peningkatan jumlah pasien didukung oleh 

sumber daya manusia. 

Pemasaran telah menyentuh kita semua dalam kehidupan sehari-hari. 

Pemasaran dengan sistem dan aktivitasnya mampu mengakrabkan kita dengan 

perusahaan. Saat ini dalam aspek pemasaran tidak hanya mengarah pada fungsi 

produk saja, namun akan lebih fokus pada pertempuran promosi atau 

berkomunikasi dengan pasar. Perusahaan berlomba-lomba menciptakan 

komunikasi yang unik agar produknya dapat diterima atau setidaknya dikenal 

oleh pasar.
8
 

Komunikasi pemasaran bertujuan melahirkan atau meningkatkan kesadaran 

pembeli atau suatu produk dan merek, mempengaruhi setiap pembeli terhadap 

suatu perusahaan, produk, atau merek, meraih peningkatan penjualan dari pangsa 

pasar untuk konsumen sasaran khusus dan calon konsumen sasaran, mendorong 

pembeli agar mau membeli suatu merek, mendorong pembeli untuk mencoba 

suatu produk baru, menarik konsumen-konsumen baru.
9
 

 Melalui media cetak dan elektronik ini, bank dengan mudah membentuk 

citra merek yang seragam dan janji-janji yang terkoordinir. Saat ini, konsumen 

menerima komunikasi melalui media yang lebih seragam, bukan hanya dari koran 

                                                             
8
 Daryanto. Sari Kuliah Menajemen Pemasaran. (Bandung: PT Sarana Tutorial Nurani 

Sejahtera. 2014), h. 45 
9
 Sarwono, Salito, Sumber Daya Manusia kunci Sukses Organisasi, (Jakarta: Lembaga 

Manajemen Universitas Indonesia, 2014), h. 163 



6 

 

 

dan televisi tetapi juga melalui majalah, sumber- sumber online, internet, media 

iklan, kupon, dan alat-alat promosi penjualan.
10

 

 IMC (Integrated Marketing Communication) adalah sebuah konsep dari 

perencanaan komunikasi pemasaran yang memperkenalkan nilai tambah dari 

rencana komprehensif yang mengevaluasi peran strategis dari berbagai disiplin 

komunikasi misalnya periklanan umum, respon langsung, sales promotion, dan 

public relations. Jadi, komunikasi pemasaran pada RSIA Annisa mengukur dari 

kepuasan, tujuan dan keinginan sehingga terjalin komunikasi yang baik kepada 

pasien.
11

 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian secara khusus. Mengingat masih minimnya penyedia jasa layanan 

homecare di Rumah Sakit wilayah Pekanbaru, maka peneliti tertarik mengambil 

judul “Komunikasi Marketing RSIA Annisa Dalam Mempromosikan 

Layanan Homecare” 

 

1.2. Penegasan Istilah 

Penegasan istilah merupakan batasan pengertian atau definisi yang 

berhubungan dengan istilah–istilah atau variabel-variabel yang terdapat dalam 

penelitian dan dapat dirumuskan berdasarkan karakteristik-karakteristik variabel. 

Untuk menghindari terjadinya kesalahpahaman dalam penelitian, oleh sebab itu 

peneliti merasa sangat perlu menjelaskan variabel-variabel yang terdapat dalam 

judul yang nantinya akandijadikan pedoman dalam penelitian ini, adapun istilah 

tersebut yaitu: 

a. Komunikasi Marketing 

Komunikasi pemasaran sebuah pertukaran informasi dua arah antara 

pihak atau lembaga yang terlibat dalam pemasaran. Semua yag terlibat 

dalam proses komunikasi pemasaran melakukan cara yang sama, yaitu 

mendengarkan, bereaksi, dan berbicara sampai tercipta hubungan 

pertukaran yang memuaskan. Pertukaran informasi, penjelasan-penjelasan 

                                                             
10

 Sarwono, Salito, Sumber Daya Manusia kunci Sukses Organisasi, (Jakarta: Lembaga 

Manajemen Universitas Indonesia, 2014), h. 163 
11

 Ibid. 
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yang bersifat membujuk dan negosiasi merupakan seluruh dari proses 

tersebut
12

 

b. RSIA Annisa 

Sebuah Rumah Sakit yang bergerak membantu masyarakat dalam 

bidang kesehatan terutama pelayanan kesehatan Ibu dan Anak, menurut 

catatan statistik Provinsi Riau tingkat kematian bayi masih tinggi. Tujuan 

tersebut masih dirasakan relevan sampai saat ini sehingga Rumah Sakit Ibu 

Anak Annisamasih terus bertahan dan berkembang yang notabenenya 

bergerak untuk kesejahteraan kesehatan ibu dan anak. 

c. Promosi 

Promosi adalah suatu usaha untuk memajukan atau mempromosikan 

perdagangan atau sebuah bidang usaha.
13

 Sedangkan pengertian promosi 

menurut Mumuh Mulyana yaitu proses mengkomunikasikan informasi 

yang bermanfaat tentang suatu perusahaan atau produk untuk 

mempengaruhi pembeli potensial.
14

 

d. Homecare 

Homecare adalah komponen dari pelayanan kesehatan yang 

disediakan untuk individu dan keluarga di tempat tinggal mereka dengan 

tujuan mempromosikan, mempertahankan, atau memaksimalkan level 

kemandirian.
15

 Berkaitan dengan adanya pelayanan Homecare, maka 

diharapkan akan membantu para ibu yang baru melahirkan dapat 

menambah pengetahuan dan pemahaman terhadap bayi yang baru lahir. 

 

1.3. Rumusan Masalah 

Pokok permasalahan yang akan diteliti secara ilmiah dalam penelitian ini 

adalah Bagaimana Komunikasi Marketing RSIA Annisa dalam mempromosikan 

layanan Homecare? 

                                                             
12

Asmajasari,Magdalena Studi Periklanan dalam perspektif Komunikasi Pemasaran 

(Malang : UMM Press 1997 ) hlm.1 
13

Rivai Wirasasmita,Kamus Lengkap Ekonomi,(Bandung: Pionir Jaya,2002) hlm.399 
14

Mumuh Mulyana,KomunikasiPromosi danKomunikasi,(Universitas Terbuka, 2019) 

hlm.57 
15

Abdul Muhith dan Sandu Siyoto, Pendidikan Keperawatan Gerontik, (Yogyakarta: CV 

Andi Offset, 2016), hlm. 123 
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1.4. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah, maka tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui Komunikasi Marketing RSIA Annisa dalam mempromosikan 

layanan Homecare. 

 

1.5. Kegunaan Penelitian 

a. Kegunaan Akademis 

1) Mengembangkan Ilmu Komunikasi khusunya mengenai mengenai 

seperti bagaimana Komunikasi Marketing RSIA Annisa dalam 

mempromosikan layanan Homecare 

2) Sebagai tambahan wawasan dan pengalaman untuk peneliti dan juga 

sebagai sarana untuk memperdalam Ilmu pada Komunikasi 

konsentrasi Public Relations. 

3) Sebagai syarat untuk mendapatkan gelar sarjana Strata I (S1) S.I.Kom. 

di Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN Suska Riau. 

b. Kegunaan Teoritis 

1) Memberikan suatu acuan pemikiran pada bidang Ilmu Pengetahuan 

khususnya Ilmu Komunikasi konsentrasi Public Relations.  

2) Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu ilmu pengetahuan 

dan juga Ilmu Komunikasi. 

3) Untuk menambah pengetahuan pembaca dikalangan umun dan 

penulis sendiri khususnya terkait permasalahan dalam penelitian ini. 

c. Kegunaan Praktis 

 Penelitian tersebut diharapkan dapat berguna sebagai sumber informasi 

terkait bagaimana Komunikasi Marketing RSIA Annisa dalam 

Mempromosikan Layanan Homecare. 
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1.6. Sistematika Penulisan 

Skripsi Penelitian ini disusun dalam bentuk sistematika sebagai berikut : 

BAB I : PENDAHULUAN 

Terdiri dari latar belakang, penegasan istilah, rumusan 

masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, dan sistematika 

penulisan. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi kajian terdahulu, landasan teori, dan kerangka 

pemikiran  

BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 

Pada ini berisikan tentang desain penelitian, lokasi 

penelitian, sumber data, informan penelitian, teknik 

pengumpulan data, validitas data dan teknik analisis data. 

BAB IV : GAMBARANUMUMPENELITIAN 

Menjelaskan tentang gambaran umum tentang 

komunikasiKomunikasi Marketing RSIA Annisa dalam 

mempromosikan layanan homecare 

 

BAB V : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Menjelaskan hasil penelitian dan pembahasan 

 

BAB VI : PENUTUP 

Menjelaskan mengenai kesimpulan, dan saran dari penelitian 

yang telah diteliti. 

 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Kajian Terdahulu 

Kajian terdahulu ini adalah untuk menjadi perbandingan dengan penelitian 

penulis serta sekaligus untuk melihat posisi penelitian ini, maka perlu dilihat 

penelitian-penelitian yang pernah dilakukan. Adapun yang menjadi kajian 

terdahulu yang hampir sama dengan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Andina Herfiza, dengan judul jurnal 

“Komunikasi Pemasaran Rumah Sakit Islam Malahyati dalam 

Meningkatkan Kunjungan dikota Medan”. Jurusan Ilmu Komunikasi, 

Fakultas Ilmu Sosial dan Politik, Universitas Riau,2018. 

Pada Penelitian ini menggunakan teori komunikasi pemasaran 

terpadu yaitu IMC (Integrated Marketing Communication). Penelitian ini 

merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Subyek 

peneliti dalam penelitian ini adalah pada Rumah Sakit Malahyati Medan. 

Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pemasaran rumah 

sakit malahyati melalui periklanan menggunakan brosur, kemudian pada 

evaluasi mengadakan evaluasi bulanan, marketing bersama-sama dengan 

direktur rumah sakit untuk mengevaluasi kinerja pemasaran apabila ada 

kendala atau masalah yang didapat.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas komunikasi marketing dan teori IMC, perbedaan nya 

adalah kalau peneliti membahas peningkatan layanan homecare, 

sedangkan pada kajian terdahulu ini membahas peningkatan pengunjung 

pasien di kota medan.
16

 

 

                                                             
16

 Andita herfiza, “Komunikasi Pemasaran Rumah Sakit Islam Malahyati dalam 

Meningkatkan Kunjungan dikota Medan”JOM FISIP Vol.5 No.1-April 2018. 
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2. Penelitian yang dilakukan oleh Ihda, Ainaya, Zulaikha, Nuryanti, S.Bekti 

Istiyanto, dengan judul jurnal “Komunikasi Pemasaran dalam 

Mempromosikan Nujek”. Jurusan Ilmu Komunikasi, Universitas Jendral 

Soedirman, 2022.  

Pada Penelitian ini menggunakan teori yang digunakan adalah teori 

Analisis isi yaitu untuk melihat adanya sebuah pemanfaatan pada digital 

konten perlunya sebuah analisis, melihat apa yang ingin dibangun pada 

sebuah konten bagaimana konteks dan penggunaan bahasa yang tepat 

sehingga melalui konten tersebut adanya pengaruh untuk membangun 

sebuah hubungan atau konteks komunikasi melalui media sosial Nujek 

Banyumas sebagai strategi komunikasi pemasaran. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif objek penelitian karena 

menyajikan hubungan langsung antara peneliti dengan kondisi lapangan 

sehingga data yang didapatkan memiliki validitas. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa Sesuai hasil analisis media sosial yang memiliki 

tingkat intensitas dan aktif dalam melakukan promosi kepada sasarannya 

adalah media sosial Facebook karena selain membentuk sebuah 

komunitas, media sosial ini membentuk pola komunikasi dari driver atau 

customer. 

 Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama 

sama membahas marketing. Perbedaan nya adalah kalau peneliti 

menggunakan teori IMC sedangkan pada kajian terdahulu ini 

menggunakan teori Analisis isi.
17

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Yenty Boentoro, Sinta Paramita dengan 

judul jurnal “Komunikasi Pemasaran Viral Marketing (Studi Kasus Kopi 

Kwang Koan)”. Jurusan Ilmu Komunikasi Universitas Tarumanagara. 

Pada Penelitian ini mengkaji tentang komunikasi pemasaran Viral 

Marketing dalam menciptakan brand awareness bisnis UMKM studi kasus 

Kopi Kwang Koan. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh 

                                                             
17

 Ihda, Ainaya, Zulaikha, Nuryanti, S.Bekti Istiyanto, ““Komunikasi Pemasaran dalam 

Mempromosikan Nujek” Jurnal Lensa Mutiara Komunikasi 6, 2 (2022) 249-259 october 2022.  

http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JLMI/index 
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word of mouth digital atau exposure yang dilakukan influencer di media 

sosial instagram dalam menciptakan brand awareness dan efeknya 

terhadap perkembangan bisnis secara umum. Objek penelitian terdiri dari 

dua kedai kopi etnis yakni Kedai Kwang Koan. Penelitian ini 

menggunakan metode kualitatif secara deskriptif. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa pada era komunikasi digital seperti saat ini, pelaku 

usaha dapat memanfaatkan medium media sosial untuk 

mengkomunikasikan mereknya karena terbukti lebih efektif. Strategi ini 

lebih efektif dan relatif murah dibandingkan dengan iklan konvensional 

yang diproduksi oleh perusahaan atau media besar.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama 

sama membahas marketing dan teori marketing mix. Perbedaan nya adalah 

pada objek penelitian.
18

 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Nurul Farida dan M. Thamrin dengan judul 

jurnal “Analisis Komunikasi Digital Content Marketing Pada 

MediaInstagram @Kopixel.Id Dalam Meningkatkan Daya Beli 

Masyarakat (Studi Kedai Kopi Kopixel Jember)”Jurusan Ilmu 

Komunikasi, Fakultas Ilmu Sosial dan Politik, Universitas 

Muhammadiyah Jember,2021. 

Pada penelitian ini Faktor yang mempengaruhi komunikasidigital 

content marketing dalam meningatkan daya beli masyarakat, hubungan 

antarfaktor yang mempengaruhi komunikasi digital content marketing 

dalam meningatkandaya beli masyarakat dengan kaitannya teori AIDDA 

yang merupakan teori komunikasiproses psikologi dari khalayak, faktor-

faktor yang mempengaruhi daya beli masyarakat.Pendekatan penelitian 

yang digunakan yaitu deskriptif kualitatif, dengan metodepengumpulan 

data berupa wawancara kepada beberapa kriteria narasumber 

yaitu,manajer marketing, content creator, pelayan, dan pelanggan. Teknik 

penentuan sumberdata yang digunakan adalah purposive sampling. Hasil 

                                                             
18

 Yenty Boentoro, Sinta Paramita, “Komunikasi Pemasaran Viral Marketing (Studi 

Kasus Kopi Kwang Koan)” Vol. 4, No. 1, Maret 2020, Hal 141–146. 
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yang diperoleh dari penelitian iniadalah komunikasi digital content 

mareking berpengaruh dalam meningkatkan daya belimasyarakat 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas marketing dan pendekatan kualitatif. perbedaan nya 

adalah kalau peneliti menggunakan teori IMC, sedangkan pada kajian 

terdahulu menggunakan teori AIDDA.
19

 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Endang Krisna Dewi dengan judul skripsi  

“Implementasi Marketing Communicatios mix (Bauran Komunikasi 

Pemasaran) dalam mempromosikan suzuya superstore bagan batu 

sebagai perusahaan bisnis ritel daerah”Jurusan Ilmu Komunikasi, 

Fakultas dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negri Sultan Syarfif 

Qasim Riau, 2022. 

Penelitian ini menggunakan Teori bauran komunikasi pemasaran 

Kotler Keller terdapat delapan model komunikasi utama, yaitu: iklan, 

promosi penjualan, acara dan pengalaman, hubungan masyarakat dan 

publisitas, pemasaran langsung, pemasaran interaktif, pemasaran dari 

mulut ke mulut, dan penjualan personal. Penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif dengan jenis pendekatan analisis deskriptif kualitatif. 

Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara mendalam, 

observasi, dan dokumentasi guna mendapatkan data yang lebih konkrit 

dari permasalahan yang dibahas. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa dengan penerapan 

kegiatan bauran komunikasi pemasaran yang maksimal dapat memberikan 

efek positif pada tercapainya tujuan dari perusahaan dalam berbagai 

sektor, seperti meningkatkan minat pengunjung, meningkatkan penjualan, 

meningkatkan citra positif perusahaan dan meningkatkan kepercayaan 

konsumen, yang mana semua aspek dari sektor tersebut dapat menjadikan 

perusahaan berhasil menjadi perusahaan bisnis ritel daerah yang terdepan. 

                                                             
19

Nurul farida dan M.Thamrin “Analisis Komunikasi Digital Content Marketing Pada 

MediaInstagram @Kopixel.Id Dalam Meningkatkan Daya BeliMasyarakat (Studi Kedai Kopi 

Kopixel Jember)” Jurnal fisipol (Desember 2021) 
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas komunikasimarketing dan menggunakan bauran 

komunikasi pemasaran Kotler Keller, perbedaan nya adalah kalau peneliti 

membahas mempromosikan layanan homecare, sedangkan pada kajian 

terdahulu ini membahas mempromosikan suzuya superstore bagan batu 

sebagai perusahaan bisnis ritel daerah. 

6. Penelitian yang dilakukan oleh Riski Ramadani dengan judul skripsi 

“Penerapan Marketing Public Relations Dalam Memberikan Daya 

Tarik Kepada Pengunjung Mal  Pekanbaru”Jurusan Ilmu Komunikasi, 

Fakultas dakwah dan komunikasi Universitas Islam Negri Sultan Syarfif 

Qasim Riau, 2023. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan data yang dilakukan dalam 

penelitian ini menggunakan wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Penelitian ini menggunakan teori Marketing Public Relations oleh Kotler 

dan Keller yang mempunyai 7 instrumen utama yaitu publikasi, berita, 

event, sponsor, pidato, media identitas, aktivitas jasa sosial. Informan pada 

penelitian ini adalah Supervisor Marketing Promotion, Pjs Manager 

Marketing Promotion, Event dan Promotion, dan HRD Mal 

Pekanbaru.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pihak Marketing 

Promotion Mal Pekanbaru telah melaksanakan berbagai macam kegiatan 

sesuai dengan indikator yang telah disebutkan. Publikasi, berita, event, 

sponso, pidato, media identitas yang berupa logo dan seragam.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas Marketing Public Relations oleh Kotler dan Keller 

perbedaan nya adalah kalau peneliti membahas mempromosikan layanan 

homecare, sedangkan pada kajian terdahulu ini membahas tentang 

bagaimana Memberikan Daya Tarik Kepada Pengunjung Mal  

Pekanbaru.
20

 

                                                             
20

Riski Ramadani,“Penerapan Marketing Public Relations Dalam Memberikan Daya 

Tarik Kepada Pengunjung Mal  Pekanbaru”skripsi,2023. 
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7. Penelitian oleh Rahmawati Muslim dengan judul skripsi “Analisis 

Integrated marketing communication (IMC) Dinas Kebudayaan 

Provinsi Riau Dalam Mewujudkan Place Branding Riau sebagai 

Payung Kebudayaan Daerah”Jurusan Ilmu Komunikasi, Fakultas 

Dakwah dan Komunikasi, Universitas Islam Negri Sultan Syarif Kasim 

Riau,2023. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif melalui teknik wawancara, observasi dan dokumentasi dengan 

menggunakan teori IMC. Adapun hasil dari penelitian ini adalah pada sub 

periklanan, yang dilakukan Dinas Kebudyaaan Provinsi Riau diupload 

pada akun media sosial Dinas Kebudayaan Provinsi Riau yaitu akun 

instagram (@disbud.provriau), facebook (Dinas Kebudayaan Provinsi 

Riau), Youtube ada 2 yaitu (Dinas Kebudayaan Provinsi Riau dan Wak 

Sile), seluruh akun tersebut dijadikan sekaligus sebagai saluran 

komunikasi kebudayaan. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas Marketing perbedaan nya adalah kalau peneliti 

membahas mempromosikan layanan homecare, sedangkan pada kajian 

terdahulu ini membahas tentang bagaimana mempromosikan kebudayaan 

bekerja sama dengan Dewan Kesenian Riau dalam mewujudkan place 

branding kebudayaan daerah.
21

 

8. Penelitian yang dilakukan oleh Herpandi Saputra dengan judul skripsi 

“KomunikasiMarketing Public Relations PT Ruang Raya Indonesia 

Dalam Mempromosikan “Ruang Guru” dikota Pekanbaru”Jurusan Ilmu 

Komunikasi, Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negri 

Sultan Syarif Qasim Riau, 2022. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

KomunikasiMarketing Public Relations dari PT. Ruang Raya Indonesia 

dalam Mempromosikan “Ruangguru” di Kota Pekanbaru. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Teori yang digunakan adalah Three Ways 

                                                             
21

Rahmawati Muslim “Analisis Integrated marketing communication (IMC) Dinas 

Kebudayaan Provinsi Riau Dalam Mewujudkan Place Branding Riau sebagai Payung 

Kebudayaan Daerah,2023”  
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Strategy dari Thomas L. Harris. Dan hasil dari penelitian ini adalah PT. 

Ruang Raya Indonesia dalam mempromosikan Ruangguru di Kota 

Pekanbaru dengan cara mengunjungi sekolah-sekolah yang ada di kota 

Pekanbaru selain itu Ruangguru juga memberikan promo serta cashback 

kepada siswa yang mau ikut bergabung. Dan Ruangguru juga sering 

melakukan promosi di media sosial seperti Facebook, Instagram atau 

Tiktok. 
22

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah sama-

sama membahas Marketing perbedaan nya adalah kalau peneliti 

menggunakan teori IMC, sedangkan pada kajian terdahulu ini 

menggunakan teori Three Ways Strategy. 

 

2.2 Landasan Teori 

Landasan teori ini memuat pokok-pokok dari pikiran peneliti untuk 

menggambarkan mana suatu masalah yang akan diteliti. Untuk itu diperlukan 

kerangka teori yang menjadi landasan teori bagi peneliti agar dapat menganalisis 

masalah penelitian. 

2.2.1. Komunikasi 

a. Pengertian Komunikasi  

Menurut Everett M. Rogers bersama dengan Lauwrence D. 

Kincaid mengembangkan defenisi komunikasi menjadi komunikasi 

adalah suatu proses dimana dua orang atau lebih membentuk atau 

melakukan pertukaran informasi dengan satu sama lainnya, yang pada 

gilirannya akan tiba pada saling pengertian yang mendalam.
23

 

Hakikat komunikasi adalah sebuah proses pernyataan antar 

manusia yang dikatakan itu adalah sebuah pikiran atau perasaan 

seseorang kepada orang lain dengan menggunakan kata-kata atau 

bahasa sebagai alat penyalurnya. Jadi komunikasi berarti penyampaian 

pesan oleh komunikator kepada komunikan.
24

 

                                                             
22

Herpandi Saputra “KomunikasiMarketing Public Relations PT Ruang Raya Indonesia 

Dalam Mempromosikan “Ruang Guru” dikota Pekanbaru”skripsi,2022. 
23

Cangara, Perencanaan Dan KomunikasiKomunikasi, hlm, 33. 
24

Rudy and Gunarsa, hlm, 7. 
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Berdasarkan paradigm Laswell, komunikasi adalah proses 

penyampaian pesan oleh komunikator kepada komunikan melalui 

media yang menimbulkan efek tertentu. Kata komunikasi atau 

communication dalam bahasa inggris berasal dari kata lain communis 

yang berarti “sama”, sedangkan communico, communication atau 

communicate yang berarti membuat sama (to make common) yang 

dimaksud adalah sama maknanya.  

b. Tujuan Komunikasi 

1) Untuk merubah sikap (to change the attitude) 

2) Untuk merubah pendapat (to change opinion)  

3) Untuk mengubah perilaku (to change behavior) 

Terkait dengan tujuan komunikasi yang ingin dicapai, maka ada 

beberapa tahapan perubahan efek yang terjadi dari komunikan setelah 

melakukan proses komunikasi yaitu :  

1) Efek kognitif, ialah hal yang berkaitan dengan pikiran dan nalar.  

2) Efek efektif, ialah efek yang berkaitan dengan perasaan.  

3) Efek konatif, ialah efek yang berkaitan dengan timbulnya keyakinan 

dari dalam diri komunikan untuk melakukan sesuatu sesuai dengan 

apa yang dikehendaki oleh komunikator. 

c. Proses Komunikasi 

Proses komunikasi pada hakikatnya adalah suatu proses dimana 

penyampaian pikiran atau perasaan oleh seseorang (komunikator 

kepada orang lain (komunikan). Pikiran berupa gagasan, informasi, 

dan opini yang muncul dari pikiran seseorang. Perasaan bisa berupa 

keyakinan, kepastian, keraguan, kekhawatiran, kemarahan, kegairahan, 

dan sebagainya yang timbul dari lubuk hati seseorang. 

Ada dua jenis proses komunikasi , yaitu sebagai berikut : 

1) Proses komunikasi tatap muka 

Dikatakan komunikasi tatap muka karena komunikasi yang 

dilakukan yaitu ketika berkomunikasi secara langsung, dimana 

komunikator dan komunikan saling berhadapan. Dalam 
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komunikasi secara langsung ini komunikator dapat menilai 

sikomunikan secara langsung. Oleh sebab itu, komunikasi secara 

langsung atau yang sering kali disebut direct communication. 

Komunikator dapat mengetahui efek apa yang ditimbulkan oleh si 

komunikan pada saat itu
25

 

2) Proses komunikasi bermedia 

Komunikasi bermedia adalah komunikasi yang 

menggunakan saluran atau sarana untuk menyebar pesan kepada 

komunikan yang jauh tempatnya dan dalam jumlah yang banyak. 

Komunikasi bermedia disebut juga komunikasi tak langsung 

(indirect communication). Pada komunikasi tak langsung ini tidak 

terlihatnya feedback yang diberikan oleh komunikan. Oleh karena 

itu komunkasi bermedia harus mempunyai perencanaan yang 

lebih matang agar komunikasi yang dihasilkan sesuai dengan 

harapan.  

d. Unsur-Unsur Komunikasi 

Menurut  Ruslan , praktek komunikasi terdiri dari beberapa 

unsur-unsur komunikasi, yaitu:  

1) Komunikator  

Public Relations Officer bertindak menjadi seorang 

komunikator yang wajib  bisa menyampaikan, mengungkapkan, 

menyebarluaskan pesan dari suatu aktivitas atau kegiatan serta 

program kerja pada khalayak masyarakat, sekaligus menjadi 

perantara untuk mewakili perusahaan terhadap publik 

sertasebaliknya. seseorang komunikator yang baik perlu 

mempunyai hal-hal berikut : 

a) Mempunyai kemampuan (skill) 

b) Mempunyai kejujuran serta integritas pribadi  

c) Mempunyai standar moral yang tinggi  

                                                             
25

Onong Uchjana Effendy, Ilmu komunikasi: teori dan praktek (Bandung: Rosda Karya, 

2011), hlm, 7. 
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d) Itikad yang baik (good will)  

e) Dapat dipercaya serta diandalkan (credibility and 

favourable) 

2) Pesan 

Pesan adalah sesuatu yang ingin atau perlu disampaikan 

kepada khalayak target melalui kampanye yang dapat berupa 

pandangan baru, pikiran, dan  perasaan. Pikiran bisa berupa 

gagasan, informasi, pengetahuan, ide, serta sebagainya. 

Pesan tersebut dpublikasikan atau dipromosikan untuk 

diketahui, dipahami, serta dimengerti yang sekaligus diterima 

oleh khalayak sasaran. Syarat yang mendukung sukses tidaknya 

penyampaian pesan tadi pada kampanye, yaitu: 

a) Pesan dirancang sedemikian rupa dan  selalu menarik 

perhatian.  

b) Pesan dirumuskan melalui lambang-lambang yang mudah 

dipahami atau dimengerti oleh komunikan.  

c) Pesan menimbulkan kebutuhan langsung dari komunikannya.  

d) Pesan ialah kebutuhan yang bisa dipenuhi, sesuai dengan 

situasi serta keadaan kondisi dari komunikan. 

3) Media 

Media ialah alat yang digunakan sebagai salah satu 

sarana yang digunakan untuk menyampaikan pesan atau 

informasi dari komunikator dengan komunikanya. 

4) Komunikan 

Komunikan adalah sebagai pihak yang menerima pesan dan 

menjadi sasaran dalam berkomunikasi secara langsung ataupun 

sebaliknya. 

5) Efek dan Dampak 

Efek atau dampak ialah proses dari komunikasi yang merupakan 

respon atau reaksi yang menimbulkan umpan balik atau 

feedback yang positif ataupun negatif 
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Menurut Ralph Webb Jr., Adapun bentuk atau jenis dari umpan 

balik, yaitu sebagai berikut :  

a) Zero feedback Zero feedback ialah pesan yang disampaikan 

tidak sama sekali dipahami dan dimengerti oleh sipenerima 

pesan (komunikan).  

b) Neutral feedback Neutrak feedback ialah pesan yang 

disampaikan oleh komunikator tetapi komunikan tidak 

mendapat respon apa-apa.  

c) Positive feedback  Positive feedback ialah pesan yang 

disampaikan oleh komunikator mendapat tanggapan baik oleh 

komunikan.  

d) Negative feedback Negative feedback ialah pesan yang 

disampaikan oleh komunikator mendapat tanggapan yang 

ditentang oleh komunikan. 

Jadi, fungsi komunikasi ialah untuk mempersuasif orang lain 

lewat efek yang ditimbulkan seperti sikap, pendapat dan persepsi 

bagi orang lain. 

2.2.2. Komunikasi Marketing 

a) Definisi Komunikasi Marketing 

Menurut Kotler dan keller Komunikasi Marketing adalah adalah 

sarana tempat suatu perusahaan berusaha menginformasikan, 

mengingatkan, mengajak dan membujuk konsumen baik secara 

langsung tentang produk atau merek yang mereka jual.
26

Komunikasi 

marketing memegang peran yang sangat penting bagi pemasar. Tampa 

komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak 

akan mengetahui keberadaan produk di pasar. Penentunya siapa saja 

yang menjadi sasaran komunikasi akan sangat menentukan keberhasilan 

komunikasi. Dengan penentuansasaran yang tepat,proses komunikasi 

akan berjalan efektif dan efisien.
27
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Kotler dan Keller,Manajemen Pemasaran Jilid I Edisi Ke 13,(Jakarta: 

Erlangga,2019),hlm9 
27

Sutisna Prilaku Konsumen Dan Komunikasi Pemasaran ( Bandung:PT Remaja 
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Komunikasi marketing terpadu atau biasa di kenal dengaan 

sebutan IMC (Integrated Marketing Communication)adalah proses 

pengembangan dan implementasi berbagai bentuk program komunikasi 

persuasive kepada pelangggan dan calon pelanggan secara 

berkelanjutan, dengan tujuan mempengaruhi atau memberikan efek 

langsung kepada prilaku khalayak sasaran yang dimilikinya. Menurut 

Kotler dan amstrong komunikasi pemasaran terpadu atau integrated 

marketing communication (IMC) adalah sebuah konsep suatu 

perusahaan mengintyegrasikan dan mengkoordinasikan berbagai 

saluran komuniksi untuk mengirim pesan yang jelas, konsisten, dan 

meyakinkan berkenaan dengan perusahaan dan produknya.Terdapat dua 

ide pokok dalam Integrated MarketingCommunication, yaitu : 

1. Komunikasi pemasaran yang bersifat one-voice. Maksudnya 

adalah,walaupun elemen komunikasi pemasaran yang digunakan 

berbedabedadalam meraih konsumen namun semua itu harus dapat 

dikoordinasidengan cara yang tepat oleh berbagai organisasi dan 

agensi yang bekerjapada elemen-elemen yang berbeda tersebut 

2. Komunikasi yang berintegrasi. Komunikasi disini tidak hanya 

bertujuanuntuk meningkatkan brand awareness atau pencitraan 

produk yang baiksaja, namun juga harus dapat menimbulkan hasil 

penjualan yang baik.
28

 

Saat ini banyak perusahaan yang menyadari bahwa perlunya 

upaya mengintegrasikan berbagai kegiatan komunikasi pemasaran yang 

selama ini di lakukan secaraterpisah-pisah. Kegiatan komunikasi 

pemasaran mencakup memasang iklan (advertising), promosi penjualan 

(sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), penjualan 

personal (personal selling), publisitas, events and experience, dan 

interactive marketing  pemasaran langsung (direct marketing untuk 

mencapai tujuan komunikasi yang efektif. 
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Sadat, Andi M. 2009. Brand Belief: KomunikasiMembangun Merek Berbasis 
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Pada penelitian ini hanya mengambil 5 komponen dalam Teori 

IMC yaitu : Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (sales 

promotion), Hubungan Masyarakat (Public Relations), Penjualan 

personal (personal selling), pemasaran langsung (direct marketing). Hal 

ini dikarenakan beberapa komponen tidak dimiliki oleh RSIA Annisa. 

Sehingga untuk mendapatkan hasil yang akurat maka peneliti 

menggunakan 5 komponen tersebut. 

 

Gambar 2.1 Model Teori IMC (Integrated Marketing Communication) 

Sumber : Ngalup.co 

 

1. Periklanan  

 (advertising) Iklan adalah slah satu bentuk promosi yang 

paling di kenal, paling efektif dan paling banyak di bahas orang 

karna daya jangkau yang sangat luas. Periklanan dapat di sajikan 

dalam berbagai bentuk dan media seperti media cetak, surat kabar, 

majalah, brosur, dan leat flet serta melalui media elektronik seperti 

media audio dan studio visual serta media outdor billboard, 

signboard, umbul-umbul dan stiker. 

2. Promosi penjualan  

 (sales promotion)Promosi penjualan bertujuan untuk 

meningkatkan pelanggan yang igin mencoba dan melakukan 
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pembelian, meningkatkan frekuensi konsumsi dan jumlah 

pembelian, meningkatkan penawaran untuk bersain, meningkatkan 

croselling atau sejenis produk yang di beli, meningkatkan merek, 

meningkatkan citra merek dan memperkuat hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan. 

3. Hubungan masyarakat  

 (Public relation) Hubungan masyarakat dalam konsep 

IMCmelakukan pekerjaan yang sangat luas dan beragam, tidak 

hanya bertugas dengan mentrack opini public saja tetapi juga 

bertugas memenag perusahaan dan menjaga reputasinya. Marketing 

public relation ( MPR) Merupakan salah satu fungsi public relation 

yang digunakan sebagai media tanpa bayar untuk menyampaikan 

brand informasi gunamempengaruhi calon costumer atau costomer 

sacara positif. 

4. Penjualan personal  

(personal selling )Penjualan personal merupakan suatu 

bentuk komunikasi langsung antara penjual dan calon pembelinya 

(person-to-person communication). Dalam hal ini penjual berupaya 

untuk membantu atau membujuk calon pembeli untuk membeli 

produk yang di tawarkan. Penjualan personal merupakan alat 

promosi yamg berbeda dengan periklanan karna penjualan 

perseorangan dalam pelaksanaanya menggunakan orang atau 

individu 

5. Pemasaran langsung  

 (direct marketing) Pemasaran langsung merupakan suatu 

hubungan yang sangat dekat dengan target market dan 

memungkinkan proses terjadinya process two way communication. 

Pemasaran langsung bukan hanya sekedar kegiatan mengirim surat 

namun mengirim tanggapan langsung melalui sebagai tanggapan 

saluran komunikasi panjang dengan pelanggan. 
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b) Manfaat (Integrated Marketing Communication (IMC) 

1. Tujuan dari komunikasi pemasaran terpadu adalah untuk 

menyampaikanpesan yang menarik, terpadu, dan dapat dimengerti. 

Semua pesan, gambar,dan identitas perusahaan dapat 

dikoordinasikan melalui komunikasipemasaran untuk mencapai hal 

ini. sehingga calon pembeli dapat benar-benar memahami pesan 

yang ingin Anda sampaikan. 

2. Meningkatkan pengenalan merek dapat dicapai melalui 

komunikasipemasaran terpadu. Tidak hanya konten tetap konstan, 

tetapi komponenmerek juga berkembang secara alami seiring 

berjalannya waktu. Olehkarena itu, bisnis secara tidak sengaja akan 

menunjukkan keunggulankompetitif. 

3. Untuk menghasilkan pengalaman klien yang positif, gunakan 

komunikasipemasaran terpadu. Pelanggan dapat mendengar pesan 

berdasarkan apayang coba disampaikan oleh perusahaan. Ini akan 

meningkatkankomunikasi antara bisnis dan kliennya 

4. Penghematan anggaran untuk promosi adalah manfaat lain 

darikomunikasi pemasaran terpadu. Tentu saja hal ini dimungkinkan 

asalkan pesan disampaikan secara konsisten dan jelas, sehingga 

bisnis tidak perlumenjalankan beberapa kampanye.
29

 

e. Tujuan Komunikasi Marketing 

Komunikasi pemasaran bertujuan untuk mencapai tiga tahap 

perubahan yang di tunjukan kepada konsumen yaitu : 

Tahap pertama : sebuah komunikasikomunikasi pemasaran yang 

ingin di capai adalah tahap perubahan knowledge (pengetahuan), dalam 

perubahan ini konsumen akan mengetahui adanya posisi sebuah produk, 

untuk apa produk itu di ciptakan, dan di tunjukan kepada siapa produk 

tersebut, dengan demikian pesan yang di sampaikan tidak lebih 

menunjukkan informasi penting dari produk 
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Tahap Kedua : dalam consumer behaviour perubahan sikap ini 

di tentukan oleh tiga unsur yang di sebut oleh Sciffman dan Kanuk 

sebagai tri component attitude change yang menunjukan bahwa 

tahapanperubahan sikap di tentukan oleh tiga komponen yaitu 

Cognition ( pengetahuan), Affection (perasaan) dan Contion (prilaku) 

jika ke tiga komponen ini menunjukkan adanya kecendrungan terhadap 

sebuah perubaahn maka memungkinkan sekali akan terjadi sebuah 

perubahan sikap yang psositif. Perubahan positif ini mengarah kepada 

keinginan untuk mencoba produk, semakin tinggi kesukaan konsumen 

terhadap suatu pesan sponsor semakin besar kemungkinan konsumen 

membeli produk tersebut. 

Tahap Ketiga : perubahan prilaku ditunjukkan agar konsumen 

tidak beralih kepada produk lain, dan terbiasa untuk 

menggunakannya.
30

 

Tanpa adanya komunikasi yang baik maka mustahil konsumen 

dapat mengenal produk. Terdapat tujuan-tujuan dalam komunikasi 

marketing, tujuan komunikasi marketing adalah untuk 

1. Memperkenalkan produk atau merek dengan berbagai keunggulan 

2. Membangkitakan perasaan suka terhadap produk atau merek 

3. Membangun keyakinan konsumen terhadap produk atau merek 

4. Menempatkan produk atau merek pada urutan pertama 

f. Peran Komunikasi Marketing 

Komunikasi marketing merupakan usaha untuk menyampaikan 

pesan kepada public terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan 

produk di pasar. Konsep yang secara umum sering di gunakan untuk 

menyampaikan pesan di sebut sebagai bauran promosi (promotion mix). 

Di sebut bauran promosi karna biasanya pemasar sering menggunakan 

berbagai jenis promosi secara simultan dan terintegrasi dalam suatu 
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rencana promosi produk. Terdapat lima jenis promosi yang biasanya di 

sebut sebagai bauran promosi,yaitu : 

1) Iklan 

2) Penjualan tatap muka 

3) Promosi penjualan 

4) Hubungan masyarakat dan publisitas (publicity and public relation) 

5) Pemasaran langsung (direct marketing) 

Model komunikasi yang biasanya di kembangkan pada 

umumnya tidak jauh berbeda. Model komunikasi pemasaran meliputi : 

1) Sender atau juga di sebut sumber 

2) Pemasar memnentukan bagaimana pesan itu di susun agar bisa di 

pahami dan di respon secara positif oleh penerima dalam hal ini 

konsumen.keseluruhan proses dari perancang pesan sampai 

penentuan jenis promosi yang akan di pakai di sebut proses 

encoding 

3) Menyampaikan pesan melalui media 

4) Proses memberikan respond an menginterpretasikan pesan yang 

yang di terima. Proses iniberarti penerima pesan memberi 

interpretasi atas pesan yang di terima. 

5) Umpan balik atas pesan yang dikirimkan.  

Pemasar menginformasi apakah pesan yang di sampaikan sesuai 

dengan harapan,artinya mendapat respon atau tindakakan yang 

positif dari konsumen atau justru pesan tidak sampai secara 

efektif.
31

 

2.2.3. Promosi 

a   Definisi Promosi 

Menurut Kamus Besar Indonesia, promosi adalah perkenalan dalam 

rangka memajukan usaha dagang.
32

Promosi merupakan salah satu variable 
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dalam bauran pemasaran yang sangat penting di laksanakan oleh perusahaan 

dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi 

sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen,melainkan juga 

sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau 

penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.
33

 

Promosi adalah suatu kegiatan komunikasi yang dilakukan setiap 

manusia baik terhadap individu maupun kelompok dalam organisasi dengan 

tujuan meningkatkan hasil penjualan pada suatu perusahaan.Promosi mencakup 

semua alat bauran pemasaran (marketing mix) yang peran utamanya adalah 

lebih mengadakan komunikasi yang bersifat membujuk. Promosi merupakan 

kegiatan-kegiatan yang di tujukan untuk mengetahui konsumen agar mereka 

dapat menjadi kenal akan produk yang di tawarkan oleh perusahaan kepada 

mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
34

 

Dalam melaksanakan rencana promosi akan melibatkan beberapa tahap antara 

lain :
35

 

1) Menentukan tujuan 

2) Mengidentifikasi pasar yang di tuju  

3) Menyusun anggaran 

4) Memilih berita 

5) Menentukan Promosional Mix 

6) Memilih media mix 

7) Mengukur efektifitas 

8) Mengendalikan dan memodifikasi 

b Tujuan Promosi 

Adapun tujuan promosi yaitu:
36

 

1) Mendorong pembelian pelanggan jangka pendek atau meningkatkan 

hubungan pelanggan jangka panjang 
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2) Mendorong pengecer menjual barang baru dan menyediakan lebih banyak 

persediaan 

3) Mengiklankan produk perusahaan dan memberikan ruang rak yang lebih 

banyak 

4) Untuk tenaga penjualan berguna untuk mendapatkan lebih banyak 

dukungan tenaga penjualan bagi produk lama atau mendorong 

mendapatkan pelanggan baru 

2.2.4. Layanan Homecare 

a. Layanan 

Pengertian layanan atau pelayanan secara umum, menurut Purwadarminta 

adalah meneyediakan segala apa yang dibutuhkan orang lain.
37

Sedangkan 

menurut Tjiptono definisi layanan adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan 

kepada pelanggan yang telah membeli produknya.
38

Ada beberapa ciri-ciri 

pelayanan yang baik yang dapat memberikan kepuasan kepada pelanggan, 

yaitu : 

1) Memiliki karyawan yang profesional khususnya yang berhadapan 

langsung dengan pelanggan 

2) Tersedianya sarana dan prasarana yang baik yang dapat menunjang 

kelancaran produk ke pelenggan secara cepat dan tepat 

3) Tersedianya ragam produk yang diinginkan. Dalam artian konsumen sekali 

berhenti dapat membeli beragam produk dengan kualitas produk dan 

pelayanan yang mereka inginkan 

4) Mampu melayani secara cepat dan tepat, tentunya jika dibandingkan 

dengan pihak pesaing. 

5) Mampu berkomunikasidengan jelas, menyenangkan dan mampu 

menangkap keinginan dan kebutuhan pelanggan. 

6) Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi, terutama dalam hal 

keuangan. 
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7) Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik tentang produk yang 

dijual dan pengetahuan umum lainnya 

8) Mampu memberikan kepercayaan kepada pelanggan, sehingga pelanggan 

merasa yakin dengan apa yang telah dilakukan perusahaan
39

 

Layanan berkaitan dengan hal pemberian kepuasan terhadap pelanggan, 

layanan dengan mutu yang baik dapat memberikan kepuasan yang baik 

pula pelanggannya sehingga pelanggan lebih mudah diperhatikan akan 

keberadaannya oleh perusahaan atau organisasi.  

Pemenuhan hak-hak asasi pasien dalam upaya kesehatan mengacu pasal 

28H ayat (1) Undang-Undang Dasar Negara Tahun 1945 yang mengatakan 

bahwa, setiap orang berhak mendapatkan pelayanan kesehatan yaitu : 

a. Hak atas pelayanan kesehatan, hak pasien sebagai anggota sosial 

masyarakat untuk mendapatkan pelayanan kesehatan yang bermutu. 

b. Hak untuk menentukan dirinya sendiri, hak dasar individual yang 

dilindungi oleh hukum untuk menyetujui atau tidak menyetujui apa 

yang boleh dilakukan atau tidak dilakukan terhadap diri pasien dalam 

upaya kesehatan.
40

 

Sistem pelayanan kesehatan adalah suatu jaringan penyedia pelayanan 

kesehatan dan orang-orang yang menggunakan pelayanan tersebut disetiap 

wilayah, negara, dan organisasi yang melahirkan sumber daya dalam bentuk 

sumber daya manusia maupun sumber daya lainnya. 

Ada empat hal yang perlu diperhatikan dalam komunikasipeningkatan mutu 

pelayanan untuk mencapai pelayanan prima,yaitu: 

1) Pelanggan dan harapannya 

Harapan pelanggan mendorong upaya peningkatan mutu pelayanan, 

harapan pelanggan harus diidentifikasi dan diprioritaskan dan 

membuat kriteria untuk menilai kesuksesan. 

                                                             
39
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2) Perbaikan kinerja 

 Bila harapan pelanggan telah diidentifikasi, langkah selanjutnya 

adalah mengidentifikasi dan melaksanakan kinerja staf dan dokter 

untuk mencapai konseling, adanya pengakuan, dan pemberian reward. 

3) Proses perbaikan 

Proses perbaikan juga penting.Seringkali kinerja disalahkan karena 

masalah pelayanan dan ketidak puasan pelanggan. Dengan melibatkan 

staff dalam proses pelayanan, maka dapat mengidentifikasi masalah 

dan menguji pemecahan masalah. 

4) Budaya yang mendukung perbaikan terus menerus Untuk mencapai 

pelayanan prima diperlukan organisasi yang tertib. Itulah sebabnya 

perlu untuk memperkuat budaya organisasi sehingga dapat 

mendukung peningkatan mutu
41

 

b. Homecare 

Homecare adalah komponen dari pelayanan kesehatan yang 

disediakan untuk individu dan keluarga ditempat tinggal mereka dengan 

tujuan mempromosikan, mempertahankan, atau memaksimalkan level 

kemandirian.
42

 

Layanan home care bidang keperawatan dalam home health 

care,mencakup fungsi langsung dan tidak langsung. Direct care yaitu aspek 

fisik aktual dari perawatan, semua yang membutuhkan kontakfisik dan 

interaksi face to face. Direct care juga mencakup tindakanmengajarkan pada 

pasien dan keluarga bagaimana menjalankan suatuprosedur dengan benar.
43

 

Pelayanan home care yang dilakukan berfokus kepada bayi yang baru 

lahir. Bayi adalah makhluk yang unik dan individu yang spesifik. Bila bayi 
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berkembang maka akan membuat orang tua sensitif untuk mengetahui 

keinginan dan apa yang normal baginya.
44

 

Adapun kunjungan dilakukan pada enam hari setelah persalinan 

dengan tujuan: 

a Memastikan ibu mendapat cukup makanan,cairan,dan istirahat. 

b Memastikan ibu menyusui dengan benar dan tidak ada tanda-tanda 

penyulit. 

c Memberikan konseling kepada ibu mengenai asuhan pada bayi,cara 

merawat tali pusat, dan bagaimana cara menjaga bayi agartetap hangat. 

Perkembangan adalah suatu rangkaian peningkatan keterampilan 

dankapasitas untuk berfungsi. Perkembangan yang terjadi pada masa 

bayiadalah perkembangan kognisi (tindakan atau proses untuk 

mengetahuisesuatu)dan sosioemosional. 

 

2.3 Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran merupakan sebuah model yang menerangkan 

bagaimana suatu hubungan dengan faktor-faktor yang telah diketahui dari 

masalah tertentu. Kerangka pemikiran berupa penalaran logis yang berisikan 

konseptual serta menjelaskan alur peneliti berpikir dari penelitian. 

Kerangka pemikiran berfungsi untuk menjawab permasalahan yang telah 

dipaparkan dari rumusan masalah. Di dalam kerangka pikir inilah akan dijelaskan 

kedudukan masalah penelitian yang telah diidentifikasi dalam kerangka teoritis 

yang relevan dan mampu mengungkap, menerangkan, serta menunjukan 

perspektif terhadap atau dengan masalah penelitian.  
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Kerangka Pemikiran KomunikasiKomunikasi Marketing 

RSIA Annisa Dalam Mempromosikan Layanan Homecare 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 2. 1 Kerangka Pemikiran 

Sumber : Olahan data peneliti tahun 2023 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Model Komunikasi Pemasaran 

1. Iklan 

2. Promosi Penjualan 

3. Hubungan masyarakat 

4. Penjualan perorangan 

5. Penjualan langsung 

Layanan Homecare RSIA Annisa 

Komunikasi Marketing RSIA 

Annisa 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1. Desain Penelitian 

Penelitian deskriptif kualitatif, metode kualitatif merupakan metode 

penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alami yang 

tidak berusaha untuk mencari pengaruh variabel tertentu terhadap variabel 

yang lain di mana peneliti adalah sebagai instrumen kunci. Penelitian 

dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau 

lebih (independent) tanpa membuat perbandingan atau menghubungkan satu 

variabel dengan variabel lain. Jadi penelitian ini bermaksud untuk 

menggambarkan fakta serta mengadakan perlakuan khusus terhadap data-data 

penelitian yang didapat.
45

 

Penelitian ini dipilih karena hanya bermaksud menyajikan data secara 

sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta dan pemaknaan fenomena 

yang ada di lapangan. Penelitian menggunakan fakta sehingga memperoleh 

data serta informasi mengenai Komunikasi Marketing RSIA Annisa Dalam 

Mempromosikan Layanan Homecarekemudian data atau informasi yang 

diperoleh dideskripsikan sesuai dengan kenyataan yang ada di lapangan dan 

disajikan dalam bentuk kata-kata atau kalimat kemudian ditarik kesimpulan. 

 

3.2. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

  Adapun lokasi penelitian ini dilakukan di Rumah Sakit Ibu Anak 

Annisa yang bertempat di Jl.Garuda No.66, Tangkerang Tengah, Kec. 

Marpoyan Damai, Kota Pekanbaru, Riau 28128. Untuk waktu penelitian akan 

dimulai April hingga Agustus 2023. 
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3.3. Sumber Data Penelitian 

Peneliti memperoleh sumber data yang digunakan melalui dua sumber, 

sumber data tersebut ialah sebagi berikut : 

1. Sumber Data Primer 

Data Primer merupakan data yang langsung diperoleh dari sumber 

data pertama di lokasi penelitian atau objek penelitian. Data primer 

merupakan data asli yang diperoleh langsung dari sumbernya.
46

Observasi 

pada penelitian ini merupakan hasil dari pengamatan peneliti dengan 

didukung dari catatan penelitian saat dilapangan. Sedangkan wawancara 

didapatkan melalui informan penelitian. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder yaitu sumber data yang diperoleh dari 

sumber kedua atau sumber sekunder dari data yang kita butuhkan. Data 

sekunder merupakan data tambahan yang digunakan peneliti sebagai 

bahan acuan atau bahan tambahan dalam menyempurnakan penelitian 

yang dilakukan.
47

 

Sumber data dalam penelitian ini adalah berasal dari RSIA Annisa 

Pekanbaru yang akan digali dalam penelitian ini adalah bagaimana 

KomunikasiKomunikasiMarketingRSIA Annisa Dalam Mempromosikan 

Layanan Homecare 

3.4. Informan Penelitian 

Informan penelitian adalah individu yang mampu untuk memberikan 

uraian, cerita detail tentang dirinya dan terutama tentang individu lain, situasi 

dan kondisi atau peristiwa di lokasi penelitian.
48

 Dalam pemilihan informan 

ini haruslah mereka yang mengetahui informasi pokok yang diperlibatkan 

dalam penelitian atau informan yang mengetahui secara mendalam tentang 

permasalahan yang akan diteliti.  
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Penetapan informan bertujuan untuk menjawab segala pertanyaan 

dalam objek penelitian. Dalam hal ini peneliti memutusakn untuk memilih 

beberarapa informan untuk menjawab pertannyaan dan beberapa kriteria yang 

dinilai mampu menjawab pertanyaan penelitian. Oleh karena itu peneliti 

menetapkan Informan dalam penelitian ini sebagai berikut: 

 

Informan Penelitian 

No Nama Jabatan Keterangan 

1. Novia Sari, A,md 

Keb. 

Kabag Marketing Informankunci 

2. Rahma Fifiyana, S.T. Ketua bidang CSO 

(Custumor Service 

Officer) dan Humas 

RSIA Annisa 

Pekanbaru 

Informan kunci 

3. Aulia Septiani Eka 

Putri,A,md Keb. 

Perawat Homecare 

RSIA Annisa 

Informan 

pendukung 

4.  Silvia Marlida Pasien Homecare 

RSIA Annisa 

Informan 

Pendukung 

 

Tabel 3. 1 Data Informan 

Olahan data peneliti 2023 

 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

Observasi adalah aktifitas pengumpulan data yang digunakan 

untuk menghimpun data penelitian, data penelitian tersebut dapat 

diamati oleh peneliti. Dalam arti bahwa data tersebut dihimpun 

melalui pengamatan peneliti melalui penggunaan panca indra.
49

 

Observasi yang penulis lakukan yaitu terjun lansung ke 

lapangan untuk melihat aktivitas Marketing mempromosikan layanan 

Homecareyang dilakukan di RSIA Annisa Pekanbaru kepada 

konsumen. 
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2. Wawancara 

Wawancara atau interview merupakan sebuah proses 

memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian denga cara tanya 

jawab sambil bertatap muka antara pewawancara dengan responden 

atau orang yang diwawancarai, dengan atau  tanpa menggunakan 

pedoman (guide) wawancara. Inti dari metode wawancara ini bahwa 

di setiap penggunaan  metode ini selalu ada beberapa pewawancara, 

responden, materi wawancara, dan pedoman wawancara  (yang 

terakhir ini tidak mesti ada)
50

 

Adapun fokus wawancara penulis ialah mengenai 

KomunikasiKomunikasi Komunikasi Marketing RSIA Annisa Dalam 

Mempromosikan Layanan Homecare. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang bertujuan 

untuk, mendapatkan informasi yang mendukung analisis dan 

interpretasi data.
51

 

Jenis dokumentasi yang penulis gunakan pada penelitian ini 

antara lain seperti buku, internet, jurnal, foto-foto, serta dokumen 

RSIA Annisa yang berkaitan dengan Layanan Homecare. 

 

3.6. Validitas Data 

Validitas data adalah keabsahan atau akurasi alat ukur. Validitas data 

akan membuktikan fakta dan keterangan dari yang diteliti sesuai dengan yang 

diberikan kepada informan dilapangan.Selanjutnya penulis akan melakukan 

penguji validitas data dan memeriksa keabsahan data dengan sumber data lain 

untuk melihat perbedaan data lain.Pada penelitian ini penulis menggunakan 

analisis triangulasi. 

Dalam melakukan pemeriksaan terhadap data penelitian yang telah 

didapat, maka digunakanlah langkah-langkah untuk menguji keabsahan data 
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atau kesimpulan, dari hasil penelitian diperlukan pemeriksaan ulang terhadap 

data yang telah terkumpul. Pada penelitian ini uji validitas yang akan 

digunakan adalah triangulasi. Menurut Moleong, metode trianggulasi 

merupakan proses membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan 

suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda. 

Pada triangulasi dengan, metode menurut Patton terdapat dua strategi, yaitu: 

1) Pengecekan derajat kepercayaan penemuan hasil penelitian beberapa 

teknik pengumpulan data 

2) Pengecekan derajat kepercayaan beberapa sumber data dengan metode 

yang sama.
52

 

Teknik triangulasi dengan jalan memanfaatkan peneliti atau pengamat 

lainnya untuk keperluan pengecekan kembali derajat kepercayaan data 

pemanfaatan lainnya membantu mengurangi kesalahan dalam pengumpulan 

data. Pada dasarnya pengamatan suatu tim penelitian dapat direalisasikan 

dilihat dari segi teknik ini. Cara ini adalah membandingkan hasil pekerjaan 

seorang analisis dengan analisis lainnya. Triangulasi dengan teori menurut 

Lincoln dan Guba berdasarkan anggapan bahwa fakta tertentu tidak dapat 

diperiksa derajat kepercayaannya dengan satu teori. 

Jadi triangulasi berarti cara terbaik untuk menghilangkan perbedaan-

perbedaan konstruksi kenyataan yang ada dalam konteks suatu studi pada 

waktu mengumpulkan data tentang berbagai kejadian dan hubungan dari 

berbagai pandangan. Dengan kata lain bahwa triangulasi peneliti dapat 

mengecheck temuan dengan jalan membandingkannya dengansumber, 

metode, atau teori. Untuk itu maka peneliti dapat melakukan dengan jalan 

mengajukan berbagai macam variasi pertanyaan, mengeceknya dengan 

berbagai sumber data, memanfaatkan berbagai metode agar pengecekan 

kepercayaan data dapat dilakukan. 
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3.7. Teknik Analisis Data 

a. Reduksi Data 

Reduksi data adalah analisis yang digunakan untuk memilih, 

memusatkan perhatian, menyederhanakan, mengabstraksi serta 

menginformasi data mentah yang telah didapatkan dari catatan-catatan 

yang muncul dilapangan.
53

 

Data yang dihasilkan dari wawancara, observasi dan dokumentasi 

merupakan data yang belum tersusun dengan baik, sehingga masih 

diperlukan pemilihan. Proses reduksi data meliputi merangkum, memilih 

hal-hal yang pokok dan memfokuskan pada hal-hal yang penting. Data 

yang diperoleh merupakan data yang terkait dengan Komunikasi 

Marketing RSIA Annisa Dalam Mempromosikan Layanan Homecare. 

b. Penyajian Data 

Penyajian data merupakan pengumpulan data tau informasi yang 

bersumber dari hasil observasi partisipatif serta wawancara mendalam 

peneliti yang sudah direduksi.
54

 

Dalam penyajian data melibatkan langkah-langkah 

mengorganisasikan data, yakni menjadi kelompok data yang satu dengan 

kelompok data lain sehingga semua data benar-benar masuk dan 

terlibatkan. Sehingga dapat mengetahui secara keseluruhan apa yang 

sedang terjadi dan menentukan kesimpulan. 

c. Menarik Kesimpulan atau Verifikasi 

Menarik kesimpulan dilakukan dengan melihat hasil reduksi data 

dan tetap mengacu pada rumusan serta tujuan penelitian yang hendak 

dicapai. Peneliti dapat memberikan makna, tafsiran, argumen, 

membandingkan data dan mencari hubungan antara satudengan yang 

lainnya sehingga mudah untuk menarik kesimpulan sebagai jawaban dari 

setiap perumusan masalah. 
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Peneliti dapat memaparkan kesimpulan Komunikasi Marketing 

RSIA Annisa Dalam Mempromosikan Layanan Homecare. dari sudut 

pandang peneliti untuk mempertegas skripsi. Selain itu proses 

pemeriksaan ulang atau verifikasi juga dilakukan terhadap hasil akhir 

penelitian dengan sumber data primer dan sekunder sehingga penelitian 

ini dianggap berhasil dan benar sesuai fakta dilapangan. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM DAN LOKASI PENELITIAN 

 

4.1 Sejarah Rumah Sakit Ibu Anak AnnisaPekanbaru 

Awal cikal bakal Rumah Sakit Ibu Anak Annisa bermula dari sebuah 

Klinik dan Rumah Bersalin Annisa Medika yang didirikan pada tahun 1997. 

Tujuan utama pembangunan klinik ini adalah untuk membantu masyarakat 

dalam bidang kesehatan terutama pelayanan kesehatan Ibu dan Anak, yang 

menurut catatan statistik Provinsi Riautingkatkematian bayi masih tinggi. 

Kami terus bertumbuh dan berkembang sesuai dengan tuntutan dan 

kebutuhan masyarakat. Tahun 2009 telah dilakukan renovasi ruang pasien 

yang pada awalnya hanyaberjumlah 3 kamar (KelasI, KelasII,KelasIII), 

bertambah menjadi7 kamar dengankapasitas total menjadi 16 tempat 

tidur.Pada tanggal 6 Novembar 2011 Klinik dan Rumah Bersalin Annisa 

ditingkatkan statusnya menjadi Rumah Sakit khusus, yaitu Rumah Sakit Ibu 

Anak Annisa dengan penambahan fasilitas utama Kamar Operasi dengan 

fasilitas rawat inap menjadi 25 tempat tidur. 

Rumah Sakit Ibu Anak Annisa sampai saat ini memiliki 2 Klinik 

Jejaring yaitu: 

a. Klinik Pratama AnnisaMedika 1,yang beralamat diJl. Garuda No.35 

B,Tengkerang Tengah, Kec. Marpoyan Damai, Kota Pekanbaru, Riau 

28128.Yang sebelumnya merupakan Klinik Bersalin dan diajukan izin 

selanjutnyamenjadiKlinik Pratama. 

b. KlinikPratamaAnnisaMedika2,yangberalamatdiJl.HR.SoebrantasNo.10

7, Sidomulyo Barat, Kec. Tampan, Kota Pekanbaru, Riau 28289. 

Berdiripadatahun 2014. 

Hingga saat ini kami telah melayani lebih dari 2000 pasien bersalin 

yang 90% diantaranya bersalin secara normal, yang ditolong oleh Bidan 

berpengalaman+20 tahun,dan Dokter Spesialis lainnya.Kami hadir dengan 

Motto ”Mendampingi Sedekat Sahabat”, dimana petugas kami akan selalu 
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berusaha menjadi penolong sekaligus teman disaat-saatpersalinan Ibu. Dan 

kami yakin, persalinan yang disertai rasa cemas dan takut hanya 

akanmembuat Ibu lelah dan bisa membuat proses persalinan menjadi 

bermasalah. Bidan dan dokter kami akan membimbing pasien untuk 

menghadapi persalinan dengan tenang, bijaksana dan emosi terkendali, 

maka diharapkan proses persalinan akan berjalan lancar, aman dan 

pelayanan kesehatan lainnya. 

4.2 Visi dan Misi Rumah Sakit Ibu Anak Annisa Pekanbaru : 

VISI 

Terwujudnya Rumah Sakit Rahmatan Lil’Alamin melalui Komitmen 

Layanan Kesehatan, Berkualitas, BerbasisSyari’ah. 

MISI 

1) Memberikan pelayanan kesehatan yang berkualitas, berorientasi 

pada keselamatan dan kepuasan pelanggan berbasis nilai-nilai 

syari’ah. 

2) Membangun sumberdaya insani dibidang kesehatan yang 

profesional dan bertaqwa untuk mencari ridha Allah Subhanahu 

WaTa’ala. 

3) Menjadikan semua kegiatan pelayanan bernilai ibadah. 

4) Memberikan produk layanan yang terjangkau bagi semua lapisan 

masyarakat. 

5) Meningkatkankesejahterahankaryawan. 

 

4.3 Logo Dan Motto Rumah Sakit Ibu dan Anak Annisa 

 

Motto : RSIA Annisa Pekanbaru hadir dengan Motto  

”Mendampingi Sedekat Sahabat”, dimana petugas kami akan  
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selalu berusaha menjadi penolong sekaligus teman disaat-saat persalinan 

Ibu. 

 

4.4 Struktur RSIA Annisa 

 

 

4.5 Fasilitas dan layanan 

1. Ambulance 

2. Instalasi Gawat Darurat 

3. Farmasi/Apotek 

4. Ruang Bersalin 

5. Ruang Operasi 

6. Layanan Hypnobirthing 

7. Layanan Imunisasi 

8. Dokter Umum 

Penunjang medis  

1. Laboratorium 

2. Ultrasonografi (USG) 

3. Elektrokardiogram (EKG) 

Rawat Jalan 

 Poliklinik umum dan poliklinik spesialis memberikan pelayanan sesuai 

dengan jadwal yang telah ditentukan. Berikut ini merupakan daftar layanan 

poli yang ada dirumah sakit bersalin Annisa: 

1. Spesialis penyakit dalam 

2. Spesialis Kebidanan dan Kandungan 
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3. Spesialis Anak 

4. Spesialis Bedah 

5. Klinik Gigi 

Rawat Inap Pasien 

1. Perawatan Khusus dan Intensif  

a. HCU 

b. Ruang Isolasi 

c. Perinatologi 

2. Perawatan Umum 

3. Ruang Perawatan Kelas Super VIP  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien 

c. Bedside Cabinet 

d. Sofa 

e. Dispenser 

f. Kulkas 

g. Televisi 

h. Kamar Mandi (Indoor) 

i. Telepon 

j. Wifi 

4. Ruang Perawatan Kelas VIP  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien 

c. Bedside Cabinet 

d. Sofa 

e. Kulkas 

f. Televisi 

g. Kamar Mandi (Indoor) 

h. Telepon 

i. Wifi 
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5. Ruang Perawatan Kelas I B  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien 

c. Bedside Cabinet 

d. Kursi Penunggu Pasien 

e. Televisi 

f. Kamar Mandi (Outdoor) 

g. Telepon 

h. Wifi 

6. Ruang Perawatan Kelas I A  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien 

c. Bedside Cabinet 

d. Kursi Penunggu Pasien 

e. Telepon 

f. Kamar Mandi (Indoor) 

g. Wifi 

7. Ruang Perawatan Kelas II  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien (2/3 Tempat Tidur) 

c. Bedside Cabinet 

d. Kursi Penunggu Pasien 

e. Kamar Mandi (Indoor) 

f. Wifi 

8. Ruang Perawatan Kelas III  

a. AC 

b. Tempat Tidur Pasien (4 Tempat Tidur) 

c. Bedside Cabinet 

d. Kursi Penunggu Pasien 

e. Kamar Mandi (Outdoor) 

f. Wifi 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah penulis lakukan 

terhadap komunikasi marketing dalam mempromosikan layanan homecare RSIA 

Annisa, dilihat dari teori Integrated Marketing Comunication (IMC) maka dapat 

di ambil beberapa kesimpulan yaitu dalam kegiatan promosi homecare RSIA 

Annisa menggunakan periklanan dengan menggunakan media sosial dua sistem 

periklanan yaitu online seperti sosial media instagram, WhatsApp, Facebook. 

Sedangkan sistem yang kedua menggunakan cara offline yaitu staff CSO 

(Custumor service officer) langsung yang mempromosikan kepada pasien. 

Promosi penjualann homecare melakukan promosi lewat pertemuan langsung 

untuk melakukan penjelasan layanan homecare secara rinci, cara penjelasannya 

yang sangat menarik dan membuat pelanggan paham akan produk tanpa didasari 

keraguan untuk mengambil layanan homecare.  

Hubungan masyarakat yang dilakukan oleh RSIA melalui kegiatan 

promosi pada event posyandu, kegiatan USG gratis, dan CFD (Car Free Day). 

personal selling yang dilakukan oleh RSIA Annisa dalam mempromosikan 

homecare melalui personal selling yaitu interaksi langsung kepada pasien dengan 

bahasa yang mudah dipahami sehingga dapat mengundang ketertarikan pasien 

untuk menggunakan jasa homecare. Melalui direct selling dengan cara 

meningkatkan Brand Awareness, meningkatkan citra baik perusahaan kepada 

pelanggan memenuhi harapan dan masalah pelanggan dengan komunikasi yang 

intens dan aktif. 

 

6.2 Saran 

 Dalam proses kegiatan komunikasi marketing yang di lakukan oleh RSIA 

Annisa belum sesuai harapan dari pihak marketing, oleh sebab itu peneliti 

memberikan masukan-masukan sebagai berikut: 
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1. Dalam mempromosikan layanan homecare lebih diperbanyak lagi tidak hanya 

di media sosial agar masyarakat lebih mengetahui layanan homecare seperti 

sosialisasi seminar khusus homecare, pemasangan iklan berupa pamflet, baliho, 

brosur, dll. 

2. Menambah divisi kehumasan sehingga kegiatan yang di lakukan lebih efektif 

karna kehumasan bagian terpenting dalam suatu perusahaan dalam membangun 

citra yang baik. 

3. Melakukan inovasi-inovasi untuk meningkatkan atau menjaga kualitas 

pelayanan dari banyaknya kompetitor serta membuat pasien merasa nyaman 

sehingga tertarik menggunakan homecare RSIA Annisa tanpa ada keraguan. 
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LAMPIRAN DAFTAR WAWANCARA 

KOMUNIKASI MARKETING RSIA ANNISA DALAM 

MEMPROMOSIKAN LAYANAN HOMECARE 

 

Nama Informan : Novia Sari, A,md Keb. 

Jabatan  : Kabag Marketing 

Waktu Penelitian : 23 Agustus 2023 

Lokasi Penelitian : RSIA Annisa Pekanbaru 

 

Marketing  

1. Menurut anda apakah marketing itu? 

2. Mengapakomunikasi dalam marketing itu penting? 

3. Apa yang membedakan layanan Homecare RSIA Annisa dengan yang 

lainnya? 

4. Komunikasi marketing melalui media sosial termasuk dalam proses  

komunikasi sekunder karena menggunakan saluran media dalam penyampaian  

pesan nya. Menurut anda lebih efektif berkomunikasi secara langsung atau  

menggunakan perantara media dalam berkomunikasi dengan pasien? 

5. Apakah dalam promosi iklan layanan Homecare ini menggunakan media, 

seperti media cetak dan media elektronik? Sebutkan media yang digunakan 

6. Siapakah target dan sasaran dalam mempromosikan layanan Homecare RSIA 

Annisa? 

7. komunikasi apakah yang anda lakukan dalam meningkatkan pasien layanan 

homecare RSIA Annisa? 

8. Berapa kali dalam satu bulan layanan Homecare RSIA Annisa melakukan 

kegiatan promosi penjualan 

9. Dalam marketing ada beberapa komponen, diantaranya adalah : periklanan, 

promosi penjualan, hubungan dengan publisitas, penjualan personal, dan 

pemasaran langsung. Dari beberapa komponen tersebut apakah tindakan 

konkret yang dilakukan? 

10. Hambatan apa saja yang dialami dalam mengkomunikasikan pesan 

komunikasi marketing kepada pasien? 



 

 

11. Mengenai kepercayaan, bagaimanakah cara anda membangun kepercayaan 

dengan pasien layanan homecare ? 

12. Apakah divisi ini menggunakan sumber data tertentu untuk memaksimalkan 

implementasi strateginya? 

13. Apakah ada pembagian tugas tertentu dalam menerapkan bauran komunikasi 

marketing ini? 

14. Apakah terdapat bantuan dari divisi lain dalam implementasi strategi 

komunikasi marketing yang anda lakukan? 

15. Bagaimana cara kordinasi dengan tim lainnya agar dapat mencapai tujuan 

bersama dalam mempromosikan layanan Homecare ini? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

LAMPIRAN DAFTAR WAWANCARA 

KOMUNIKASI MARKETING RSIA ANNISA DALAM 

MEMPROMOSIKAN LAYANAN HOMECARE 

 

Nama Informan : Rahma Fifiyana,S.T 

Jabatan  : Ketua CSO (Custumor Service Officer) dan Humas 

Waktu Penelitian : 23 Agustus 2023 

Lokasi Penelitian : RSIA Annisa Pekanbaru 

 

HUMAS 

1. Berapa lama anda bekerja pada divisi ini? 

2. Apa tanggung jawab pada divisi ini? 

3. Apakah tujuan humas RSIA Annisa dalam mempromosikan layanan 

Homecare ini? 

4. Siapakah target dari humas untuk mempromosikan layanan homecare? 

5. Event apa yang sudah dibuat oleh humas untuk mempromosikan 

layanan Homecare di RSIA Annisa? 

6. Bagaimana strategi kampanye humas dalam mempromosikan layanan 

Homecare RSIA Annisa? 

7. Apakah humas RSIA Annisa melakukan kerjasama dengan pihak luar? 

Bagaimana bentuk kerjasamanya? 

8. Ketika ada beberapa hal kegiatan yang perlu di follow up, apakah 

humas selalu memfollow up kegiatan tersebut? Dan bagaimana cara humas 

memfollow up hal tersebut? 

9. Sejauh ini apakah strategi yang sudah diterapkan sudah memenuhi standar 

yang diinginkan oleh RSIA Annisa? 

10. Apakah hambatan yang dialami dalam mempromosikan layanan homecare? 

 

  



 

 

LAMPIRAN DAFTAR WAWANCARA 

KOMUNIKASI MARKETING RSIA ANNISA DALAM 

MEMPROMOSIKAN LAYANAN HOMECARE 

 

Nama Informan : Aulia Septiani Eka Putri,A.Md Keb.  

Jabatan  : Perawat Homecare RSIA Annisa Pekanbaru 

Waktu Penelitian : 23 Agustus 2023 

Lokasi Penelitian : RSIA Annisa Pekanbaru 

 

(Perawat Homecare) 

1. Berapa lama anda bekerja pada divisi ini? 

2. Apa tanggung jawab pada divisi ini? 

3. Bagaimana strategi yang diterapkan oleh divisi ini dalam mendukung 

tujuan dari dari penerapan marketing? 

4. Siapakah target sasaran dari layanan Homecare RSIA Annisa? 

5. Apakah tujuan yang dilakukan RSIA Annisa dalam layanan Homecare 

ini? 

6. Apa saja aktivitas yang dilakukan oleh perawat kepada pasien Homecare? 

7. Apa saja tindakan utama yang dilakukan pada saat Homecare? 

8. Strategi apa yang dilakukan perawat untuk membuat pasien tertarik 

memilih Homecare di RSIA Annisa? 

9. Apakah Homecare di RSIA Annisa hanya terfokus kepada ibu yang baru 

melahirkan dan bayi baru lahir saja? 

10. Berapa kali dalam seminngu layanan Homecare di RSIA Annisa 

dilakukan? 

11. Apakah layanan Homecare ini sangat dibutuhkan oleh pasien, mengapa? 

12. Apakah metode komunikasi yang dipilih oleh perawat kepada pasien 

Layanan Homecare RSIA Annisa? 

13. Apa hambatan yang dialami dalam mengkomunikasikan pesan kepada 

pasien layanan homecare 

 

 

 



 

 

LAMPIRAN DAFTAR WAWANCARA 

KOMUNIKASI MARKETING RSIA ANNISA DALAM 

MEMPROMOSIKAN LAYANAN HOMECARE 

 

Nama Informan : Silvia Marlida 

Jabatan  : Pasien Homecare RSIA Annisa Pekanbaru 

Waktu Penelitian : 23 Agustus 2023 

Lokasi Penelitian : RSIA Annisa Pekanbaru 

(Pasien Homecare) 

1. Mengapa memilih layanan Homecare RSIA Annisa? 

2. Darimana saudari tau bahwa di RSIA Annisa ada layanan Homecare? 

3. Bagaimana pelayanan Homecare di RSIA Annisa? 

4. Apakah dengan adanya layanan Homecare ini sangat membantu? 

5. Apakah anda mengetahui layanan Homecare ini lewat media sosial? Jika iya, 

lewat media sosial apa? 

6. Apakah sudah cukup informasi yang diberikan lewat media sosial tersebut? 

7. Apakah pelayanan yang diberikan secara cepat dan tepat? 

8. Bagaimana RSIA Annisa memberikan kepercayaan kepada pasien, sehingga 

pasien merasa yakin dengan adanya layanan Homecare ini? 

9. Apakah dengan adanya layanan Homecare ini keinginan dan kebutuhan pasien 

akan terpenuhi? 

10. Apakah kelebihan dan kekurangan layanan Homecare di RSIA Annisa? 

11. Apakah ada saran yang ingin disampaikan terhadap layanan Homecare RSIA 

Annisa? 

 

 

 

 



 

 

Lampiran Foto 

Proses wawancara dan Pengumpulan data 

 
Gambar 1. Wawancara ketua bagian marketing  

Ibu Novia Sari, A.Md pada tanggal 23 Agustus 2023 

 
Gambar 2. Wawancara Humas dan CSO (Custumor Service Officer) 

Ibu Rahma Fifiyana, S.T pada tanggal 23 Agustus 2023 



 

 

 

 

Gambar 3. Wawancara perawat homecare 

Ibu Aulia Septiani, A.Md,Keb pada tanggal 23 Agustus 2023 

 

Gambar 4. Wawancara pasien homecare 

Ibu Silvia Marlida pada 29 Agustus 2023 



 

 

 

 

Gambar 5. (salah satu platform media sosial instagram) 

 

Gambar 6. (salah satu platform media sosial tiktok) 



 

 

 

Gambar 7. (salah satu platform media sosial facebook) 

 

Gambar 8. (salah satu flyer iklan di media sosial) 
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