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KATA PENGANTAR 

 

Selamat datang di "BANKIR UP: Beyond Sales Strategy from 
Defend to Champion". 

Dalam dunia perbankan yang dinamis dan penuh tantangan, 
peran seorang tenaga penjual bukan hanya tentang menjual 
produk, melainkan juga tentang strategi. Buku ini lahir dari 
kebutuhan mendesak untuk mengubah cara kita memandang dan 
melakukan penjualan di sektor perbankan. Tidak hanya sekadar 
bertahan dan mencapai target, tetapi melampaui ekspektasi dengan 
pendekatan yang lebih holistik dan strategis. 

Selama bertahun-tahun menjadi tenaga sales di perbankan, 
saya merasakan dan melihat banyak tenaga penjual berjuang untuk 
memenuhi target yang diberikan oleh manajemen. Mereka bekerja 
keras, namun sering kali tanpa arah yang jelas, menghadapi 
penolakan, dan menghadapi tekanan yang besar.  

Buku ini ditulis untuk membantu Anda, para tenaga penjual, 
menemukan jalan yang lebih baik dan lebih efektif dalam mencapai 
kesuksesan. Anda juga akan menemukan beragam strategi yang 
telah terbukti efektif dalam dunia perbankan. Dari memahami 
produk secara mendalam, mengenali kebutuhan nasabah, hingga 
menerapkan teknik-teknik penjualan yang canggih dan personal. 
Setiap bab dirancang untuk memberikan wawasan yang dapat 
langsung Anda terapkan dalam pekerjaan sehari-hari. 

Lebih dari sekadar teknik penjualan, buku ini juga mengajak 
Anda untuk berpikir seperti seorang leader. Bagaimana Anda dapat 
membangun hubungan jangka panjang dengan nasabah, 
memanfaatkan data dan analitik untuk membuat keputusan yang 
lebih baik, serta mengelola stres dan menjaga motivasi diri di 
tengah tekanan yang ada.  

Untuk Menjadi pemenang dalam penjualan produk 
perbankan, tidak cukup hanya produktif dan efisien saja, namun 
Anda juga harus kreatif, inovatif, dan memiliki mentalitas 
entrepreneurship. Kreativitas memungkinkan Anda menemukan 
solusi unik untuk masalah yang kompleks. Inovasi mendorong 
Anda untuk selalu mencari cara baru dan lebih baik dalam melayani 
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nasabah. Sementara itu, mentalitas entrepreneurship 
menumbuhkan semangat untuk mengambil inisiatif, berani 
mengambil risiko yang terukur, dan selalu mencari peluang untuk 
pertumbuhan. 

Melalui buku ini, Anda akan mendapatkan inspirasi dan alat 
yang Anda butuhkan untuk menjadi tenaga penjual yang luar biasa 
dalam industri perbankan. Ingatlah bahwa kesuksesan tidak hanya 
diukur dari angka, tetapi dari kualitas hubungan yang Anda 
bangun dan dampak positif yang Anda ciptakan. 
 

 

Salam sukses, 
 

 

Dr. Wu 
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BAB 
1 PENDAHULUAN 

 

 

A. Era Baru Perbankan 

Dalam era yang terus berkembang ini, industri perbankan 
menghadapi perubahan besar yang dipicu oleh inovasi 
teknologi, regulasi yang ketat, dan ekspektasi nasabah yang 
semakin tinggi. Industri perbankan saat ini berada dalam fase 
transformasi yang cepat, didorong oleh perkembangan 
teknologi, perubahan regulasi, dan peningkatan harapan dari 
nasabah. Tenaga penjual perbankan, yang berada di garis depan 
interaksi dengan nasabah, menghadapi tantangan yang semakin 
kompleks. Tidak hanya menghadapi transformasi digital 
semata, tetapi juga masuk ke dalam era yang dikenal sebagai 
Bank 4.0.  

Bank 4.0 menggambarkan evolusi industri perbankan ke 
arah yang lebih holistik, terintegrasi, dan berorientasi pada 
pengalaman nasabah. Ini bukan hanya tentang mengadopsi 
teknologi baru, tetapi juga tentang memahami bagaimana 
teknologi tersebut dapat mengubah model bisnis dan interaksi 
dengan nasabah secara fundamental. Dalam era Bank 4.0 ini, 
perbankan tidak lagi hanya menghadirkan produk dan layanan, 
tetapi juga menciptakan ekosistem finansial yang menyeluruh. 
Ini melibatkan kolaborasi dengan berbagai mitra eksternal, 
termasuk perusahaan teknologi, fintech, dan penyedia layanan 
keuangan lainnya. Perubahan ini mendorong perbankan untuk 
menjadi lebih terbuka, fleksibel, dan inovatif dalam 
menawarkan solusi keuangan yang relevan bagi nasabah. 

PENDAHULUAN 
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BAB 
2 TANTANGAN PE NJUALAN PRODUK 

PERBANKAN 

 

 

A. Mengidentifikasi Kendala Umum 

1. Masalah Umum yang Dihadapi Tenaga Penjualan Bank 

Menjadi tenaga penjualan di sektor perbankan 
bukanlah tugas yang mudah. Banyak tantangan yang harus 
dihadapi untuk mencapai target yang ditetapkan oleh 
manajemen. Berikut adalah beberapa masalah umum yang 
sering dihadapi oleh tenaga penjualan bank: 
a. Persaingan yang Ketat 

Deskripsi: Sektor perbankan sangat kompetitif, 
dengan banyak bank yang menawarkan produk dan 
layanan serupa. Hal ini membuat menarik dan 
mempertahankan nasabah menjadi lebih sulit. 

Solusi: Mengembangkan proposisi nilai unik dan 
memahami kebutuhan spesifik nasabah bisa membantu 
memenangkan persaingan. 

Contoh: Mengembangkan Proposisi Nilai Unik 
dan Memahami Kebutuhan Nasabah 

1) Penelitian Pasar dan Analisis Data 

a) Solusi: Menggunakan analitik data untuk 
memahami segmen pasar yang berbeda dan 
kebutuhan spesifik nasabah. 

b) Langkah Implementasi: 
(1) Mengumpulkan data dari berbagai sumber 

seperti survei nasabah, analitik transaksi, dan 
feedback dari layanan pelanggan. 

TANTANGAN 
PENJUALAN PRODUK 

PERBANKAN 
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BAB 
3 MENINGKATKAN KEMAMPUAN 

PENJUALAN 

 

 

A. Pengembangan Diri dan Mindset Positif 

1. Pentingnya Mindset dalam Penjualan 

Mindset adalah cara pandang seseorang terhadap 
dirinya sendiri, orang lain, dan dunia di sekitarnya. Dalam 
konteks penjualan, mindset memainkan peran yang sangat 
krusial karena dapat mempengaruhi cara seorang penjual 
berinteraksi dengan pelanggan, menangani tantangan, dan 
mencapai tujuan penjualan. Mindset yang positif dan kuat 
dapat menjadi pendorong utama kesuksesan dalam 
penjualan. Berikut adalah beberapa alasan mengapa mindset 
sangat penting dalam penjualan. 

Mindset dalam penjualan bukan hanya tentang cara 
berpikir, tetapi juga bagaimana perasaan dan keyakinan 
mempengaruhi tindakan sehari-hari. Mengembangkan 
mindset yang positif memerlukan usaha dan komitmen 
untuk terus belajar dan berkembang. Penjual yang berhasil 
adalah mereka yang tidak hanya fokus pada teknik dan 
strategi penjualan, tetapi juga pada pengembangan diri dan 
mindset yang mendukung kesuksesan jangka panjang. 
Mindset yang tepat dapat menjadi fondasi yang kuat untuk 
mencapai hasil yang luar biasa dalam karir penjualan. 

Menginvestasikan waktu dan energi untuk 
membangun mindset yang positif adalah salah satu langkah 
paling penting yang dapat diambil oleh seorang penjual 

MENINGKATKAN 
KEMAMPUAN 
PENJUALAN 
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BAB 
4 MENGGUNAKAN ALAT DAN  

TEKNOLOGI  

 

 

A. CRM dan Manajemen Data Nasabah 

Customer Relationship Management (CRM) atau Manajemen 
Hubungan Pelanggan adalah pendekatan strategis yang 
digunakan oleh perusahaan untuk mengelola interaksi dengan 
pelanggan dan calon pelanggan. Ini melibatkan penggunaan 
teknologi informasi dan sistem untuk mengumpulkan, 
menyimpan, dan menganalisis data pelanggan dengan tujuan 
meningkatkan hubungan dan pengalaman pelanggan. 

Dalam konteks perbankan, CRM dan Manajemen Data 
Nasabah menjadi sangat penting karena industri perbankan 
berfokus pada membangun dan memelihara hubungan jangka 
panjang dengan pelanggan. Berikut adalah beberapa elemen 
yang lebih detail tentang CRM dan Manajemen Data Nasabah 
Perbankan: 
1. Pengumpulan Data Pelanggan: Bank mengumpulkan 

berbagai jenis data tentang pelanggan mereka, termasuk 
informasi pribadi, transaksi keuangan, preferensi produk, 
dan riwayat interaksi. Data ini dapat diperoleh dari berbagai 
sumber, seperti formulir aplikasi, aktivitas perbankan online, 
atau komunikasi langsung dengan karyawan bank. 

2. Penyimpanan Data: Data pelanggan disimpan dalam sistem 
CRM yang terpusat dan aman. Ini memungkinkan bank 
untuk mengakses informasi pelanggan dengan cepat dan 
efisien, serta melacak perubahan dan pembaruan data seiring 
waktu. 

MENGGUNAKAN 
ALAT DAN 

TEKNOLOGI 
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BAB 
5 MENGELOLA WAKTU DAN  

PRODUKTIVITAS 

 

 

A. Manajemen Waktu untuk Tenaga Penjualan 

1. Teknik Manajemen Waktu 

Manajemen waktu adalah keterampilan kunci yang 
harus dimiliki oleh tenaga penjualan dalam industri 
perbankan. Dengan menguasai teknik manajemen waktu, 
mereka dapat meningkatkan produktivitas, efisiensi, dan 
hasil penjualan mereka. Berikut adalah beberapa teknik 
manajemen waktu yang dapat diterapkan oleh tenaga 
penjualan: 
a. Prioritaskan Tugas: Identifikasi tugas-tugas yang paling 

penting dan mendesak setiap hari. Prioritaskan tugas-
tugas ini berdasarkan urgensi dan dampaknya terhadap 
tujuan penjualan Anda. Fokuslah pada tugas-tugas yang 
akan memberikan hasil terbesar bagi produktivitas dan 
kesuksesan Anda. 

b. Buat Jadwal Harian: Buat jadwal harian yang terstruktur 
dan terorganisir untuk mengalokasikan waktu Anda 
secara efektif. Tentukan waktu untuk aktivitas penjualan 
inti seperti prospekting, penawaran, dan tindak lanjut 
pelanggan. Jangan lupa sisihkan waktu untuk istirahat 
dan pemulihan agar tetap segar dan produktif sepanjang 
hari. 

  

MENGELOLA 
WAKTU DAN 

PRODUKTIVITAS 
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BAB 
6 MEMBANGUN JARINGAN DAN 

KOLABORASI 

 

 

A. Networking dan Hubungan Profesional 
1. Teknik Networking yang Efektif 

Networking atau membangun jaringan merupakan 
keterampilan penting dalam dunia bisnis, termasuk dalam 
industri perbankan. Berikut adalah beberapa teknik 
networking yang efektif beserta contoh relevan: 
a. Tentukan Tujuan dan Sasaran: Sebelum memulai proses 

networking, tentukan tujuan dan sasaran Anda. Apakah 
Anda ingin memperluas jaringan kontak, mencari 
peluang bisnis baru, atau mencari mentor dalam industri 
perbankan? 

Contoh: Seorang manajer cabang bank yang baru 
ingin memperluas jaringan kontaknya di komunitas lokal 
untuk meningkatkan akuisisi pelanggan. 

b. Berpartisipasi dalam Acara Industri dan Komunitas: 
Hadiri acara-industri, seminar, konferensi, dan acara 
sosial lainnya yang relevan dengan industri perbankan. 
Jadilah aktif dalam organisasi profesional atau komunitas 
lokal yang terkait dengan bidang Anda. 

Contoh: Seorang manajer penjualan perbankan 
menghadiri konferensi nasional perbankan untuk 
bertemu dengan calon klien dan menjalin hubungan 
dengan rekan-rekan industri. 

MEMBANGUN 
JARINGAN DAN 

KOLABORASI 
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BAB 
7 MOTIVASI DAN INSPIRASI  

 

 

A. Motivasi Diri Sendiri dan Tim 

1. Sumber Motivasi Internal dan Eksternal 
Motivasi adalah dorongan yang mendorong individu 

untuk bertindak dan mencapai tujuan. Dalam konteks tim 
penjualan bank, memahami dan memanfaatkan sumber 
motivasi internal dan eksternal sangat penting untuk 
mencapai kinerja optimal dan mencapai target penjualan. 
Berikut adalah pembahasan tentang sumber motivasi 
internal dan eksternal, serta bagaimana mereka dapat 
diterapkan dalam motivasi diri sendiri dan tim. 
a. Sumber Motivasi Internal 

Motivasi internal berasal dari dalam diri individu 
dan dipicu oleh keinginan pribadi untuk mencapai 
kepuasan, pengembangan diri, dan pencapaian tujuan. 
Berikut adalah beberapa sumber motivasi internal: 
1) Pencapaian Pribadi: 

Keinginan untuk mencapai tujuan pribadi dan 
merasakan pencapaian dapat menjadi sumber 
motivasi yang kuat. Ini termasuk keinginan untuk 
mencapai target penjualan, memperoleh penghargaan, 
atau mendapatkan promosi. 

Contoh: Seorang tenaga penjualan bank 
termotivasi untuk mencapai target penjualan bulanan 
untuk merasakan kepuasan pribadi dan mendapatkan 
pengakuan dari manajemen. 

MOTIVASI DAN 
INSPIRASI 
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BAB 
8 MANAJEMEN PIPELINE  

 

 

A. Pengertian dan Pentingnya Manajemen Pipeline 

1. Pengertian Manajemen Pipeline dalam Bisnis Perbankan 

Manajemen pipeline yang efektif dapat meningkatkan 
efisiensi dan efektivitas penjualan, membantu bankir 
mencapai target mereka, dan membangun hubungan yang 
kuat dengan nasabah. 

Manajemen pipeline dalam konteks bisnis perbankan 
mengacu pada proses pengelolaan dan pengawasan terhadap 
aliran dan perkembangan keseluruhan prospek bisnis, 
terutama dalam hal pemberian pinjaman dan investasi.  

Berikut adalah penjelasan lebih rinci mengenai 
pengertian manajemen pipeline dalam bisnis perbankan: 
a. Pelacakan Prospek Bisnis: Manajemen pipeline 

mencakup pencatatan dan pemantauan prospek bisnis 
dari tahap awal hingga penyelesaian. Ini termasuk 
prospek untuk pinjaman, investasi, atau layanan 
perbankan lainnya. 

b. Pemantauan Proses: Ini mencakup pemantauan setiap 
tahap dari proses bisnis, seperti aplikasi pinjaman, 
evaluasi risiko, persetujuan, dan penyelesaian transaksi. 

c. Analisis dan Prediksi: Manajemen pipeline juga 
melibatkan analisis data untuk memprediksi arus kas 
masa depan, memperkirakan kinerja portofolio, dan 
mengidentifikasi peluang serta risiko potensial. 

MANAJEMEN 
PIPELINE 
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BAB 
9 FOUR DX (4 DISCIPLINES OF 

EXECUTION)  

Chris Mc Chesney & Sean Covey 

 

A. Definisi, Tujuan dan Manfaat 4DX 

1. Definisi 
The 4 Disciplines of Execution (4DX) adalah 

metodologi yang dikembangkan oleh Chris McChesney dan 
Sean Covey dari FranklinCovey, yang dirancang untuk 
membantu organisasi dan individu mengeksekusi strategi 
mereka dengan lebih efektif. Metodologi ini terdiri dari 
empat disiplin yang dirancang untuk mengatasi tantangan 
eksekusi strategi di tengah kesibukan aktivitas sehari-hari 
(whirlwind). 

2. Tujuan 

Tujuan utama dari 4DX adalah memastikan bahwa 
strategi yang direncanakan dapat diimplementasikan dengan 
sukses, sehingga organisasi dapat mencapai tujuan-tujuan 
kritis mereka. Metodologi ini bertujuan untuk meningkatkan 
fokus, akuntabilitas, dan keterlibatan dalam mencapai tujuan 
strategis. 

3. Implementasi & Manfaat 
Dengan menerapkan 4DX, organisasi dapat mengatasi 

hambatan umum dalam eksekusi strategi, seperti kehilangan 
fokus, kurangnya akuntabilitas, dan ketidakmampuan untuk 
mengukur kemajuan secara efektif. Metodologi ini 
membantu menciptakan budaya disiplin di mana setiap 
anggota tim memahami tujuan utama, tahu tindakan spesifik 

FOUR DX  
(4 DISCIPLINES 
OF EXECUTION)  
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BAB 
10 

PENUTUP 

  
 

A. Merangkum dan Melangkah Maju 

1. Poin-poin Penting 

Sepanjang buku ini, kita telah membahas berbagai 
aspek penting yang dapat membantu Anda, sebagai tenaga 
penjualan di sektor perbankan, untuk mencapai dan 
melampaui target penjualan Anda. Mari kita rekap poin-poin 
penting yang telah dibahas: 
a. Memahami Tantangan dalam Penjualan Bank: 

Mengidentifikasi kendala umum seperti persaingan yang 
ketat, kurangnya pengetahuan produk, keterbatasan 
waktu, penolakan dari nasabah, dan tekanan target dari 
manajemen. 

b. Mengenal Produk dan Layanan Bank: Mengetahui 
produk utama seperti tabungan dan deposito, kartu 
kredit, kredit dan pinjaman, investasi, dan asuransi, serta 
keunggulan kompetitif masing-masing produk. 

c. Strategi Penjualan Efektif: Menerapkan strategi yang 
terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan, termasuk 
membangun hubungan baik dengan nasabah, 
memanfaatkan teknologi, dan manajemen waktu yang 
efisien. 

d. Keterampilan Komunikasi: Mengembangkan 
keterampilan komunikasi yang efektif untuk menarik dan 
mempertahankan nasabah. 

PENUTUP 
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