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Kata Kunci: Inovasi Teknologi Solusindo atau Trustmedis merupakan
Telemarketing, Keputusan pembelian, perusahaan yang bergerak pada bidang teknologi yang memiliki
software produk berupa software Rekam Medis Elektronik (RME). Metode
Keywords: penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dan
Te}f‘?arketing, purchasing decisions, pendekatan observation Pengambilan data penelitian dilakukan
SO are

dengan langsung kelapangan pada saat penulis melakukan

kegiatan Magang MBKM pada PT. Inovasi Teknologi Solusindo
@ ® @ (Trustmedis) bulan Februari-Juni 2024. Hasil dari penelitian
Telemarketing PT. Inovasi Teknologi Solusindo (Trustmedis)sudah

This is an open access article under the cC Bv-sa icense.  D€Tjalan dengan baik. Hal tersebut dikarenakan telemarketing yang
o adomantaps, e fublshed by Yoasan - disampaikan  Trustmedis membawa manfaat yag dirasakan
pelanggan, serta informasi yang diberikan mampu menambah
pengetahuan pelanggan tentang produk dari Trustmedis yang
ditawarkan.
ABSTRACT
Telemarketing is a type of direct marketing technique that makes it easier for companies to contact customers
anytime and anywhere. To meet operational needs, companies need to carry out strategies related to computer-
based application systems in an effort to solve problems more quickly. PT. Solusindo Technology Innovation or
Trustmedis is a company operating in the technology sector which has a product in the form of Electronic Medical
Record (RME) software. This research method uses qualitative research methods and an observation approach.
Research data collection was carried out directly in the field when the author was carrying out MBKM internship
activities at PT. Solusindo Technology Innovation (Trustmedis) February-June 2024. Results from PT
Telemarketing research. Solusindo Technology Innovation (Trustmedis) has been running well. This is because
the telemarketing delivered by Trustmedis brings benefits that customers feel, and the information provided is able
to increase customer knowledge about the products that Trustmedis offers.

1. PENDAHULUAN

Perkembangan dan kemajuan teknologi informasi berkembang pesat. Sistem
aplikasi diberbagai bidang dapat dimanfaat pada berbagai bidang bagi suatu
perusahaan atau instansi untuk memanfaatkan informasi sebagai basis administrasi
dan pengolahan data. Untuk memenuhi kebutuhan tersebut maka perusahaan atau
instansi perlu melakukan strategi atau kegiatan yang berhubungan dengan sistem
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aplikasi berbasis computer sebagai penunjang untuk memecahkan masalah yang lebih
cepat, efektif, akurat, dan efisien dalam melakukan segala aktivitas operasional.

PT. Inovasi Teknologi Solusindo atau biasa dikenal sebagai Trustmedis
merupakan perusahaan yang bergerak pada bidang teknologi yang memiliki produk
berupa software Rekam Medis Elektronik (RME). Perusahaan ini berkembang dan
memulai bisnis model SaaS dengan sistem berbasis Cloud. PT. Inovasi Teknologi
Solution atau Trustmedis memiliki focus pada fasilitas Kesehatan seperti
Laboratorium, Klinik, Praktek Dokter Mandiri, dan Rumah sakit sebagai target pasar
utamanya. Seiring berkembang nya dan kemajuan teknologi banyak fasilitas
Kesehatan menggunakan Software untuk memperkuat sistem dengan standar
pertukaran data dan keamanan industry Kesehatan internasional (HL7).

Dizaman yang serba canggih ini atau biasa disebut juga dengan era teknologji,
setiap orang bisa dengan mudah mengakses semua kebutuhan hidup dengan
menggunakan telepon, tak sedikit pula para pelaku usaha memanfaatkan
kecanggihan teknologi ini untuk melakukan pemasaran produk yang di kelola oleh
perusahaan nya melalui online maupun melalui telemarketing. Telemarketing
merupakan jenis teknik direct marketing yang memudahkan pihak perusahaan untuk
menghubungi pelanggan kapanpun dan di manapun. Sebaik apapun produk yang
ditawarkan oleh perusahaan, konsumen akan sulit melakukan pembelian jika produk
tersebut tidak dikenal dan tidak diketahui manfaatnya. Sulitnya menimbulkan
kepercayaan konsumen terhadap produk kesehatan baru membuat perusahaan harus
melakukan berbagai strategi promosi sebagai upaya untuk memperkenalkan
produknya, menciptakan kepercayaan terhadap produk, membujuk konsumen untuk
melakukan pembelian dan menciptakan permintaan atas produk tersebut

PT. Inovasi Teknologi Solusindo atau Trustmedis adalah salah satu perusahaan
yang menerapkan strategi telemarketing dalam mempromosikan produk software
Rekam Medis Elektronik. Menurut Kotler and Keller (2016:582) “Uses of  mail,
telephone,  fax,emailor  internet  to communicate directly with or solicit respomse
ordialogue from specific costumer” (pelanggan surat, telepon, fax, email, atau
internet untuk berkomunikasi secara langsung dengan meminta tanggapan atau
berdialog  dengan  pelanggan tertentu). Komunikasi pemasaran ini dilakukan
bersifat membujuk dan memengaruhi konsumen secara langsung menggunakan
telepon untuk menghasilkan respon yang terukur (Priansa, 2017). Trustmedis masih
konsisten dalam penggunaan telemarketing sebagai salah satu strategi untuk
memperkenalkan produknya.

Menurut Hasan (2013:180) Pengambilan keputusan pembelian pengambilan
berlangsung secara runtut dalam lima tahap. Mungkin tidak setiap konsumen
melewati semua tahap ini ketika merek membuat keputusan untuk membeli,
karena pada kenyataanya beberapa tahap dapat dilewati tergantung jenis
pembelianya.

Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian , lebih lanjut mengenai strategi telemarketing terhadap
keputusan pembelian pada PT. Inovasi Teknologi Solution (Trustmedis) karena
kegiatan Telemarketing memiliki keunggulan dibandingkan kegiatan pemasaran
masal lainnya. Telemarketing memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi
secara langsung dengan konsumen dengan menggunakan berbagai media yang
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semakin memudahkan perusaahan menyampaikan manfaat produk, membangun
hubungan dengan konsumen, dan mendengarkan keluhan konsumen.

2. METODE

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dan menggunakan
pendekatan observation. Observasi merupakan kegiatan yang melibatkan seluruh
kekuatan indera seperti  pendengaran, penglihatan, analisisn dan pengetahuan
berdasarkan pada fakta-fakta peristiwa empiris. Pengambilan data penelitian
dilakukan dengan langsung kelapangan pada saat penulis melakukan kegiatan
Magang MBKM pada PT. Inovasi Teknologi Solusindo (Trustmedis) di bulan
Februari-Juni 2024.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan Telemarketing di PT. Inovasi Teknologi Solusindo (Trustmedis)
Telemarketing merupakan suatu kegiatan yang menggunakan telepon sebagai
salah satu alat yang digunakan untuk menjual suatu produk secara langsung kepada
konsumen serta pelanggan bisnis secara efisien tanpa harus bertemu secara langsung
dengan pelanggan tersebut. Pemasaran yang dilakukan bisa dalam bentuk
menawarkan suatu produk atau jasa dari perusahaan. Dalam upaya peningkatan
pencapaian penjualan yang dilakukan PT. Inovasi Teknologi Solusindo (Trustmedis)
menggunakan salah satu upaya dalam mencapai target tersebut, yaitu dengan
menggunakan strategi Telemarketing. Telemarketing ini mampu menggantikan
kegiatan kunjungan (canvassing) ke fasilitas Kesehatan selama proses penjualan nya.
Kegiatan telemarketing yang dilakukan, yaitu:
a) Menggali informasi mengenai nomor PIC (Person In Change) yang bisa
dihubungi pada fasilitas Kesehatan tersebut.
b) Menggali informasi mengenai kondisi fasilitas Kesehatan tersebut.
¢) Kebutuhuan dan kendala apa saja yang dialami fasilitas Kesehatan dalam
menggunakan system.
d) Melakukan konfirmasi Kembali terkait data-data yang telah diberikan oleh
PIC (Person In Change) fasilitas kesehatan tersebut.

Strategi Telemarketing Inbound Untuk meningkatkan Prospek

Telemarketing mencakup ruang lingkup yang cukup luas, mulai dari tenaga
penjualan menggunakan telepon untuk menelpon konsumen berprospek sampai
personal yang terlatih menggunakan suatu alat untuk memfasilitasi respon saat itu
juga untuk menjawab pertanyaan dari konsumen atau prospek. PT. Inovasi Teknologi
Solusindo (Trustmedis) menggunakan aplikasi yang Bernama “Picky Assist” sebagai
alat untuk melakukan promosi, memproses permintaan, membantu penjualan, dan
melayani konsumen dengan tujuan untuk menghasilkan transaksi penjualan.
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Gambar 1. Tampilan Aplikasi Picky Assist

Dalam perusahaan PT. Inovasi Teknologi Solusindo (Trustmedis) cara
telemarketing menjalin komunikasi yang baik juga relasi dengan calon konsumen
adalah memberikan informasi dan menjawab kebutuhan dari fasilitas kesehatan.
Relasi sesame telemarketing tetap harus dijaga guna untuk menciptakan suatu tim
yang solid dan mampu memberikan target yang relevan bagi perusahaan.

Strategi Telemarketing Outbound Untuk meningkatkan Prospek

Strategi telemarketing Outbound agar pelaksanaan dapat mencapai tujuan yang
telah ditentukan sehingga tidak membuang waktu, biaya, dan tenaga. Telepon
outbound digunakan untuk menjual produk dan jasa untuk mendapatkan prospek
lebih luas karena terlemarketing berkomunikasi atau berhubungan langsung dengan
konsumen melalui telepon. Strategi ini memerlukan keahlian yang terlatih sebagai
sekumpulan kebijakan dan taktik yang nantinya dapat mencapai tujuan yakni
membujuk konsumen untuk membeli atau berlangganan produk PT. Inovasi
Teknologi Solusindo (Trustmedis). Sebelum telemarketing melakuan telepon
langsung kepada target konsumen, seseorang telah di breafing agar dalam
menyampaikan sesuatu yang senada dan sesuai dengan target sasaran.

Gambar 2. Kegiatn Tel'em;rketing Outbound

Strategi Telemarketing Terhadap Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan salah satu kunci dalam melaksanakan suatu
bisnis. Berbagai tanggapan yang masuk dari konsumen perlu diterima sebagai
masukan yang berharga bagi seorang telemarketing dan perusahaan dalam menysun
strategi perusahaan selanjutnya. Keputusan pembelian memberikan dampak yang
sangat signifikan terhadap penjualan perusahaan. Keputusan pembelian termasuk
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dalam bagian perilaku konsumen yang secara langsung terlibat dalam mengevaluasi
dan memperoleh, serta menggunakan produk.

Berdasarkan hasil analisis dilapangan strategi telemarketing dilakukan agar
rujuan promosi tersampaikan, pemahaman informasi, kepuasan informasi,
kepercayaan informasi, dan penjelasan yang benar diterapkan oleh PT. Inovasi
Teknologi Solusindo (Trustmedis) diterapkan dengan cukup baik dan cukup diterima
oleh mayorirat konsumen. Dapat diketahui bahwa penjelasan yang baik dan kepuasan
penerima pesan yang diberikan perusahaan termasuk sudah efektif.

4. SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian Telemarketing sudah berjalan dengan baik PT. Inovasi
Teknologi Solusindo (Trustmedis). Hal tersebut dikarenakan felemarketing yang
disampaikan Trustmedis membawa manfaat yag dirasakan pelanggan, serta informasi
yang diberikan mampu menambah pengetahuan pelanggan tentang produk dari
Trustmedis yang ditawarkan. Kebutuhan pelanggan yang semakin banyak,
setidaknya dengan adanya telemarketing mampu menjawab kebutuhan pelanggannya.
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