BAB IV
MANAJEMEN PENJUALAN PRODUK DI BANK BNI SYARIAH
CABANG SURABAYA DALAM TINJAUAN
TEORI GRANT STEWART

A.  Gambaran Umum Bank BNI Syariah Cabang Surabaya

Berikut ini gambaran umum Bank BNI Syariah Cabang Surabaya

yang telah diperoleh:

1. Latar Belakang dan Sejarah Berdirinya Bank BNI Syariah

Sistem Syariah yang terbukti dapat bertahan dalam tempaan
Krisis moneter yang terjadi pada 1997, meyakinkan masyarakat bahwa
sistem tersebut kokoh dan mampu menjawab kebutuhan perbankan
yang transparan.'?’ Prinsip Syariah dengan 3 (tiga) pilarnya yaitu adil,
transparan dan maslahat mampu menjawab kebutuhan masyarakat
terhadap sistem perbankan yang lebih adil. Dengan berlandaskan pada
Undang-undang No.10 Tahun 1998 mulailah PT BNI Syariah
(Persero) merintis Divisi Usaha Syariah.'?® Pada tanggal 29 April
2000 didirikan Unit Usaha Syariah (UUS) BNI dengan 5 kantor

cabang di Yogyakarta, Malang, Pekalongan, Jepara dan Banjarmasin.

127 BNI Syariah, Sejarah BNI Syariah, diakses pada tanggal 18 November 2015 dari
https://www.linkedin.com/company/pt.-bank-negara-indonesia-syariah

128 BNI Syariah, Sejarah BNI Syariah, diakses pada 15 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/sejarah-bni-syariah
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Selanjutnya UUS BNI terus berkembang menjadi 28 Kantor Cabang
dan 31 Kantor Cabang Pembantu.*?°

Dengan dukungan teknologi, BNI Syariah bersinergi dengan
cabang-cabang BNI konvensional untuk memberikan layanan
pembukaan rekening syariah bagi masyarakat. Cabang-cabang BNI
tersebut dinamakan Syariah Chanelling Outlet (SCO).1%* SCO ini
lebih kurang 1500 outlet telah tersebar di seluruh wilayah Indonesia.
Di dalam pelaksanaan operasional perbankan, BNI Syariah tetap
berlandaskan syariah islam. Dengan Dewan Pengawas Syariah (DPS)
yang saat ini diketuai oleh KH. Ma’ruf Amin, semua produk BNI
Syariah telah melalui pengujian dari DPS sehingga telah memenuhi
aturan syariah.'3!

Berdasarkan Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor
12/41/KEP.GBI/2010 tanggal 21 Mei 2010 mengenai pemberian izin
usaha kepada PT Bank BNI Syariah. Dan di dalam Corporate Plan
UUS BNI tahun 2000 ditetapkan bahwa status UUS bersifat temporer
dan akan dilakukan spin off pada tahun 2009.'%? Rencana tersebut

terlaksana pada tanggal 19 Juni 2010 dengan beroperasinya BNI

129 BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info

130 BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info

131 BNI Syariah, Sejarah BNI Syariah, diakses pada 15 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/sejarah-bni-syariah

132 BNI Syariah, Sejarah BNI Syariah, diakses pada 15 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/sejarah-bni-syariah



57

Syariah sebagai Bank Umum Syariah (BUS).'* Realisasi waktu spin

off bulan Juni 2010 tidak terlepas dari faktor eksternal berupa aspek

regulasi yang kondusif yaitu dengan diterbitkannya UU No.19 tahun

2008 tentang Surat Berharga Syariah Negara (SBSN) dan UU No.21

tahun 2008 tentang Perbankan Syariah. Disamping itu, komitmen

Pemerintah terhadap pengembangan perbankan syariah semakin kuat

dan kesadaran terhadap keunggulan produk perbankan syariah juga

semakin meningkat.***
Berikut ini alur perkembangan unit Bank BNI Syariah di

Indonesia: 1%

a.  Tepatnya pada tanggal 29 April 2000 BNI Syariah membuka 5
kantor cabang syariah sekaligus di kota-kota potensial, yakni:
Yogyakarta, Malang, Pekalongan, Jepara dan Banjarmasin.*¢

b.  Tahun 2001 BNI Syariah kembali membuka 5 kantor cabang
syariah, yang difokuskan di kota-kota besar di Indonesia , yakni:
Jakarta (dua cabang), Bandung , Makassar dan Padang

C. Seiring dengan perkembangan bisnis dan banyaknya permintaan

masyarakat untuk layanan perbankan syariah, Tahun 2002 lalu

133 BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info

134 BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info

1% BNI Syariah, Sejarah Singkat BNI Syariah, diakses pada 15 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.tripod.com/profil.html

1% BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info
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BNI Syariah membuka dua kantor cabang syariah baru di
Medan dan Palembang .

d.  Di awal tahun 2003, dengan pertimbangan load bisnis yang
semakin meningkat sehingga untuk meningkatkan pelayanan
kepada masyarakat, BNI Syariah melakukan relokasi kantor
cabang syariah di Jepara ke Semarang. Sedangkan untuk
melayani masyarakat Kota Jepara, BNI Syariah membuka
Kantor Cabang Pembantu Syariah Jepara.

e. Pada bulan Agustus dan September 2004, BNI Syariah
membuka layanan BNI Syariah Prima di Jakarta dan Surabaya .
Layanan ini diperuntukan untuk individu yang membutuhkan
layanan perbankan yang lebih personal dalam suasana yang
nyaman.

Bank BNI Syariah Cabang Surabaya berlokasi di JI. Bukit

Darmo oulevard No. 8A-8B, kode pos 60189, Kota Surabaya.
x | - ‘

e |

Gambar 4.1 Lokasi fisik Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
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2. Visi dan Misi Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
a. Visi Bank BNI Syariah Cabang Surabaya®¥’

Menjadi bank syariah pilihan masyarakat yang unggul dalam

layanan dan kinerja

b. Misi Bank BNI Syariah Cabang Surabaya'3®

1) Memberikan kontribusi positif kepada masyarakat dan peduli
pada kelestarian lingkungan.

2) Memberikan solusi bagi masyarakat untuk kebutuhan jasa
perbankan syariah.

3) Memberikan nilai investasi yang optimal bagi investor.

4) Menciptakan wahana terbaik sebagai tempat kebanggaan untuk
berkarya dan berprestasi bagi pegawai sebagai perwujudan
ibadah.

5) Menjadi acuan tata kelola perusahaan yang amanah.
3. Struktur Organisasi di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya

Jumlah kepala unit yang ada di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya sebanyak delapan Head, yaitu Recovery & Remedial Head,
SME Financing Head, Processing Head, Sales Head, Financing Card

Business head, Customer Service Head, Financing Administration

137 BNI Syariah, Sejarah BNI Syariah, diakses pada 15 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/sejarah-bni-syariah

138 BNI Syariah, Tentang PT Bank BNI Syariah, diakses pada 18 November 2015 dari
https://www.facebook.com/BNISyariah/info/?tab=page_info
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Head dan Back Office Head. Untuk lebih detailnya, silahkan lihat

struktur organisasi pada bagian lampiran.

Berikut ini job description dari masing-masing unit di Bank BNI
Syariah Cabang Surabaya:*3°
a. Recovery & Remedial Head
1) Recovery & Remidial Officer
a) Aktivitas collection kepada nasabah pembiayaan dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5 & Hapus Buku (HB).
b) Proses usulan penyelamatan nasabah pembiayaan dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5.
c) Proses usulan dan eksekusi penyelesaian nasabah dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5 & Hapus Buku (HB).
d) Proses usulan Hapus Buku nasabah pembiayaan dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5.
2) Recovery & Remidial Assistat
a) Aktivitas collection kepada nasabah pembiayaan dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5 & Hapus Buku (HB).
b) Proses usulan penyelamatan nasabah pembiayaan dengan
kategori kolektibilitas 3, 4, 5.
c) Proses usulan dan eksekusi penyelesaian nasabah dengan

kategori kolektibilitas 3, 4, 5 & Hapus Buku (HB).

133 BNI Syariah, “Kantor Cabang Fungsi Pokok”
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d) Proses usulan Hapus Buku nasabah pembiayaan dengan

kategori kolektibilitas 3, 4, 5.

SME Financing Head

1)

2)

3)

4)

5)

Pemasaran produk pembiayaan produktif.

Proses permohonan pembiayaan produktif.

Penilaian jaminan nasabah terkait proses permohonan
pembiayaan produktif.

Aktivitas collection dan proses usulan penyelamatan
pembiayaan produktif dengan kategori kolektibilitas 1 dan 2.
Proses pengalihan pengelolaan nasabah pembiayaan
produktif kepada Recovery & Remedial Head sesuai

ketentuan berlaku.

Processing Head

1)

Customer Processing Assistant

a) Proses verifikasi data dan kelengkapan dokumentasi
permohonan pembiayaan konsumer.

b) Aktivasi penilaian jaminan nasabah terkait proses
permohonan pembiayaan konsumer dan SME, jika
cabang belum mengikuti aktivitas Sentra Taksasi.

c) Proses pengajuan taksasi yang melibatkan pihak ketiga

(appraisal independent).
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d) Proses permohonan pembiayaan konsumer melalui
aplikasi  proses pembiayaan  (origination) dan
pengelolaan validitas datanya.

e) Pengajuan keputusan atas pembiayaan konsumer yang
telah diproses.

f) Pemeriksaan data sistem informasi debitur untuk
pembiayaan produktif dan konsumer.

2) Collection Assistant

a) Aktivitas collection dan memproses usulan penyelamatan
pembiayaan konsumer dengan kategori kolektabilitas 1
dan 2, termasuk atas nasabah non-skoring agunan likuid.

b) Proses pengalihan pengelolaan nasabah pembiayaan
konsumer kepada Recovery & Remidial Head sesuai
ketentuan berlaku.

c) Usulan R3 pembiayaan konsumer kolektibilitas 1 dan 2.

d.  Sales Head
1) Sales Officer

a) Monitoring pemasaran produk pembiayaan konsumer.

b) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling kepada nasabah existing,
khususnya nasabah institusi & kerjasama lembaga.

c) Pengelolaan aktivitas pemasaran yang dilakukan petugas

Sales Assistant & Direct Selles.
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3)

4)

63

Funding Officer

a) Pemasaran produk dana/ jasa kepada nasabah institusi
dan perorangan sesuai limit dan ketentuan.

b) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, khususnya
nasabah institusi & kerjasama lembaga.

Sales Assistant

(1) Pemasaran produk pembiayaan konsumer.

(2) Produk verifikasi awal permohonan pembiayaan
konsumer.

(3) Proses permohonan pembiayaan talangan haji.

Funding Assistant

1) Pemasaran produk dana kepada nasabah perorangan
sesuai limit dan kewenangan.

2) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, khususnya

nasabah institusi & kerjasama lembaga.

Financing Card Business head

1)

2)

3)

Penyusun rencana, strategi dan laporan penjualan kartu
pembiayaan (Hasanah Card) untuk wilayah pemasaran yang
menjadi tanggung jawabnya.

Pemasaran produk kartu pembiayaan.

Proses verifikasi awal permohonan kartu pembiayaan
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4)

5)

6)
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Aktivitas supervisi aktivitas colection kartu pembiayaan di
wilayah yang menjadi tanggung jawabnya.

Pengelolaan kepegawaian dan proses rekrutmen tenaga
pemasar kartu pembiayaan yang berstatus outsourcing.
Koordinasi terkait permasalahan pemasaran, operasional dan
collection kartu pembiayaan di wilayah yang menjadi

tanggung jawabnya.

Customer Service Head

1)

2)

Teller

a) Proses permintaan transaksi keuangan dan non-keuangan
terkait rekening dana yang dilakukan melalui Cabang.

b) Pengelolaan kebutuhan kas harian sesuai dengan
ketentuan pagu kas.

c) Pelaksanaan prinsip APU & PPT.

Customer Service

a) Pemasaran dana konsumer kepada nasabah walk in dan
cross/ up selling kepada nasabah dana existing.

b) Proses pembukaan dna penutupan rekening giro/
tabungan/ deposito.

c) Pelaksanaan prinsip APU dan PPT.

Financing Administration Head

1)

Proses Bl Checking seluruh segmen pembiayaan Cabang.

2) Penyusunan akad pembiayaan.
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4)

5)

6)

7)

8)

9)
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Proses pengikatan pembiayaan.

Peyusunan surat keputusan pembiayaan.

Proses administrasi pembiayaan (ceklist kelengkapan
dokumen dan proses penutupan asuransi terkait pembiayaan)
Pemantauan dokumen to be obtained.

Proses penyimpanan dokumen pembiayaan dan dokumen
jaminan pembiayaan.

Pengelolaan laporan kepada regulator terkait data debitur.

Maintain hubungan dengan notaris.

Back Office Head

1)

2)

Operational Assistant

a) Pembukaan transaksi Cabang.

b) Proses transaksi kliring.

c) Pengelolaan Daftar Hitam Nasabah

d) Penyelesaian Daftar Pos Terbuka.

e) Proses pemukaan Garansi Bank, L/C dan SKBDN.

f) Proses permohonan gadai/ kepemilikan emas dan CCF.

g) Input dan pemantauan rekening pembiayaan, termasuk
perubahan data rekening dan jaminan.

h) Proses transaksi pencairan pembiayaan, pendebetan
angsuran, dan pelunasan.

Administration Assitant
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a) Pengelolaan laporan keuangan dan  kebenaran
pembukuan transaksi-transaksi Cabang.

b) Pengelolaan administrasi dan data kepegawaian Cabang.

c) Pengelolaan urusan pengadaan Cabang dan urusan
umum lainnya.

d) Pengelolaan kepegawaian penunjang (Satuan
Pengamanan, Supir, Pelayan, Jaga Malam, dll) Cabang.

e) Ususlan penambahan/ perubahan/ update user CS, SCO,

HRIS dan sitem lainnya.
B. Penyajian Data

Berikut ini data yang peneliti peroleh dari Bank BNI Syariah Cabang

Surabaya melalui wawancara, dokumentasi dan observasi.
1.  Budaya Organisasi dan Standar Kinerja

Ada lima budaya organisasi yang harus diamalkan oleh setiap
karyawan di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, termasuk di
dalamnya adalah tim penjualan. Budaya ini disebut dengan istilah

budaya 5R. Berikut ini isi dari 5 R:14°

a.  Ringkas; Mengatur segala sesuatu yang diperlukan sehingga

mudah diakses.

b.  Rapi; Menyimpan barang pada tempatnya sehingga terlihat rapi

dan tertata.

140 BNI Syariah, “Anda Memasuki Kawasan 5R”; Hasil observasi pada papan informasi 5R pada
tanggal 20 November 2015



67

C. Resik; Menjaga kebersihat tempat kerja agar tercipta lingkungan

kerja yang bersih dan nyaman (clean desk).

d. Rawat; Memelihara sarana dan prasarana tempat kerja agar
teratur, bersih, dan rapi. Melakukan efisiensi penggunaan listrik,

telepon dan peralatan lainnya.

e. Rajin; Melakukan sesuatu yang benar sebagai suatu kebiasaan,
diantaranya ketepatan waktu kerja dan ketepan mencapai target

bisnis & layanan.

Ibu Dian, selaku Sales Head Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya mengatakan bahwa BNI Syariah Cabang Surabaya memiliki
budaya 5R, yaitu ringkas, rapi, resik, rawat dan rajin. Budaya 5R ini
harus diterapkan oleh semua pegawai di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya.'#! Mas Fahmi, selaku Asisten Pembiayaan menambahkan,
“Disiplin itu juga tinggi. Di BNI, tempat kita bekerja itu juga
mengutamakan kecepatan”.'#> Maksudnya, BNI Syariah Cabang
Surabaya sangat menjunjung tinggi budaya 5R, terutama dalam
bidang kedisiplinan dan kecepatan dalam melayani nasabah.
Pernyataan Mas Fahmi juga diperkuat oleh salah satu Asisten
Pendanaan dan Pembiayaan, Mbak Ella yang mengatakan bahwa

untuk menjaga kedisiplinan karyawan di Bank BNI Syariah Cabang

141 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

142 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB
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Surabaya, maka diberlakukan Fingerprint. Jadi, setiap karyawan harus
hadir di tempat kerja tepat waktu karena ada proses absensi
sebelumnya. Dan juga, setiap awal bulan selanjutnya akan ada
tindakan evaluasi siapa saja karyawan yang absen atau datang telat.43
Fingerprint atau dalam istilah lain disebut fingerprint adalah alat
absensi. Posisinya berada di lantai satu, disamping pintu masuk

musholla.

Gambar 4.2 Fingerprint untuk absensi karyawan

Dalam hal peninjauan ulang terhadap budaya 5R, BNI Syariah
tidak menerapkannya. Jadi, tidak ada rapat yang membahas khusus
mengenai evaluasi 5R itu.** Namun meskipun tidak ada peninjauan

ulang terhadap budaya 5R tersebut, setiap hari setiap karyawan di

143 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

144 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id
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Bank BNI Syariah Cabang Surabaya selalu diingatkan tentang budaya

5R_145

é?_BN I Syariah

gt T —

Gambar 4.3 Anda Memasuki Kawasan 5R

Standar lain yang harus dipatuhi oleh tim penjualan adalah
ketercapaian target penjualan. Target penjualan yang ditetapkan di
Bank BNI Syariah Cabang Surabaya adalah target per tahun, di break
down per bulan, lalu di break down lagi tiap Asisten.'*® Untuk Sales
Pendanaan, target per tahun adalah 20 Miliar per Asisten Pendanaan.
Sedangkan untuk pembiayaan adalah 38 Miliar per Asisten

Pembiayaan. 14’

Tidak ada sistem pembagian wilayah penjualan di dalam unit

penjualan Bank BNI Syariah Cabang Surabaya. Yang ada adalah

145 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

146 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

147 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
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sistem pembagian nasabah. Jadi, dibuat kesepakatan untuk masing-
masing Asisten Penjualan menghandel berapa nasabah atau developer.
Jumlah developer yang berhasil di-closing pun tidak ditetapkan. Jadi,
Asisten Penjualan bebas mendapatkan seberapa banyak developer

yang berhasil di-closing.14®

Setiap harinya, Tim Penjualan memiliki jadwal mengunjungi
klien. Mengunjungi nasabah merupakan perencanaan harian yang
yang akan diterapkan pada besok hari.'*® Tujuan kunjungan nasabah
adalah closing. Closing-nya adalah membuat klien tertarik untuk join
pada produk pendanaan atau pembiayaan di Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya.!'® Goal lain dari mengunjungi nasabah adalah
mendapat loyalitas dan referensi nasabah lain.*>* Maksud refensi
nasabah lain adalah mendapatkan kontak calon nasabah lain melalui
nasabah yang dikunjungi. Hal ini dianggap lebih efektif dalam
mendapatkan nasabah dibandingkan dengan mencari nasabah secara

acak.

Karena setiap nasabah memiliki kebutuhan dan tipe yang
berbeda, maka porsi jumlah kunjungannya pun berbeda. Ada nasabah

yang hanya memerlukan dua kali kunjungan sudah langsung

18 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

149 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

150 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

151 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
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diarahkan pada pembahasan inti, yaitu tentang produk bank. Ada juga
nasabah yang agak susah, seperti nasabah yang berupa instansi maka
diperlukan kunjungan yang lebih sering. Kunjungan bisa dilakukan
sepuluh kali, lima kali pertemuan ditujukan untuk sekedar berbincang-

bincang, lima pertemuan selanjutnya diarahkan pada produk bank.%

Kunjungan secara berkala ini merupakan satu cara yang
diterapkan oleh Bank BNI Syariah dalam upaya mencapai goal.3
Cara lain adalah dengan mengetahui kebutuhan dari klien tersebut,
lebih tertarik pada produk pendanaan atau pembiayaan dan membantu
dalam mempersiapkan berkas yang diperlukan. Kesabaran dalam me-

maintenance juga menjadi faktor penting.%*

Setiap hari, tiap Asisten Penjualan diharuskan membuat laporan
kegiatan. Laporan kegiatan ini berisi tentang kegiatan harian apa saja
yang dilakukan oleh asisten, seperti bertemu dengan siapa, dimana
dan hasilnya apa.*> Hal lain yang tercatat di dalam laporan adalah

jumlah akun dan cif berapa.'® Laporan ini sebagai tanda bahwa

152 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

153 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

1% Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

155 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

1% Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB
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Asisten Penjualan telah paham terhadap apa yang diinstruksikan oleh

Sales Head.*’
2. Relasi antara Pemimpin dengan Asisten

Demi menjalin hubungan yang baik antara Sales Head dengan
tim penjualan, maka BNI Syariah Cabang Surabaya menerapkan
sistem kekeluargaan. Dimana setiap individu akan merasa bahwa
individu yang lain adalah keluarganya sendiri, sehingga terbangunlah
relasi yang harmonis. Ini diperkuat dengan pernyataan Mbak Zidni,
selaku Asisten Pendanaan dan Pembiayaan yang menyatakan bahwa,
“Hubungan antar karyawan baik... Karena sudah terasa seperti

keluarga”. %8

Cara yang digunakan oleh Sales Head Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya dalam membangun sistem kekeluargaan adalah
dengan memahami pola pikir dari setiap individu di dalam tim
penjualan menggunakan kekuatan umpan balik atau feedback. Umpan
balik berfungsi sebagai alat untuk mengukur seberapa besar antusias
dan pemahaman tim penjualan terhadap apa yang diintruksikan oleh

pemimpin, dalam hal ini adalah Sales Head.*®

157 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
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Umpan balik juga terkadang di isi dengan hal di luar job disk,
seperti membahas mengenai keluarga, tempat pariwisata, canda tawa,
dll. Hal ini dilakukan supaya suasana tidak membosankan.'®® Waktu
untuk memberikan umpan balik pun fleksibel alias tidak terbatas
waktu.'®t Kapanpun umpan balik diperlukan maka Sales Head akan

siap untuk menerima.

Dihubungkan dengan tim penjualan yang merupakan garda
utama dalam membangun aset perusahaan dan juga kemampuan Sales
Head dalam memimpin, umpan balik sangatlah diperlukan. Tim
penjualan tidak hanya menerima perintah dari pemimpin secara serta
merta, melainkan melalui sistem diskusi. Umpan balik diterapkan
dalam setiap situasi oleh Sales Head Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya karena dengan umpan balik maka ide-ide baru akan muncul.

Ide ini berasal dari umpan balik yang berupa saran.

Keterbatasan seorang pemimpin mengharuskan bawahan untuk
memberikan saran atau sekedar mengingatkan.®? Saran diberikan oleh
Asisten  tim penjualan kepada Sales Head sebagai upaya
mengungkapkan realita di lapangan. Karena tugas Sales head lebih

pada mengarahkan dan mengontrol tim. Jadi, terkadang apa yang

160 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
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diperintahkan oleh Sales Head kurang cocok jika diterapkan. Mbak

Zidni, selaku Asisten Pendanaan dan Pembiayaan menuturkan bahwa,

“Sering kali yang berhadapan dengan nasabah langsung adalah
kami, di level staf. Jadi kami yang melakukan komunikasi
langsung dengan nasabah. Yang tau detailnya itu kan staf. Nah,
kalau misalkan kita gak ngasih tau itu kan nanti gak pas juga,
kamu harus gini... Padahal kan kita tahu itu gak cocok.” 163

Maksud pernyataan di atas adalah bahwa setiap nasabah memiliki
karakterisitik yang berbeda. Oleh karena itu, tidak semua yang di
instruksikan oleh Sales Head itu sesuai jika diterapkan ke semua
nasabah. Disinilah peran umpan balik dari tim penjualan dalam
memberikan usulan/ saran bahwa untuk mengatasi persoalan seperti
ini diperlukan cara yang lain. Meskipun secara redaksi berbeda
dengan apa yang telah diinstruksikan oleh atasan, namun secara

kontenks adalah sama, yaitu mencapai closing.

Kerjasama tim, adalah hal yang sering dikatakan oleh Sales
Head kepada Peneliti. Disamping untuk membangun relasi yang baik,
juga sebagai sarana untuk saling berbagi informasi tentang suatu
masalah dan cara menyelesaikannya.'%* Bentuk kerjasama tim bisa
berupa diskusi dan kebersamaan dalam menemui nasabah. Contoh, hal

yang biasanya didiskusikan adalah mengenai case-case baru'®® dan

163 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB

164 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

165 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB



75

sharing update peraturan dari pusat.'®® Sharing update peraturan perlu
dilakukan karena terkadang dari pihak kantor pusat ada peraturan baru
yang wajib ditaati. Sedangkan kerjasama dalam hal menemui nasabah
adalah dengan me-rolling tim, contoh hari senin Sales Head menemui
nasabah A dengan tim A dan hari selasa menemui nasabah A lagi
namun dengan tim B.'®” Rolling tim dilakukan agar Sales Head
mampu merangkung setiap person dengan jalan pendekatan persuasif.
Hal ini bisa memicu hubungan emosional yang dalam antara Sales

Head dengan tiap Asisten Penjualan di dalam tim.
3. Pengembangan Sumber Daya Manusia

Mengembangkan potensi tim penjualan merupakan hal yang
harus dilakukan oleh seorang Sales Head. Karena dengan memiliki
tim yang potensial, maka ini jelas akan berdampak baik pada
peningkatan aset perusahaan. Beberapa cara yang digunakan adalah
dengan cara secara kontinu membekali dengan motivasi, baik melalui
ucapan, bimbingan atau pelatihan. Salah satu Asisten Pendanaan,
Mbak Ella mengatakan bahwa, “Kita tuh bekerja bukan kerja aja,
kerja kan ibadah... Motivasinya adalah bahwa pekerjaan adalah
ibadah.”1%® Maksudnya adalah Sales Head membangun semangat

kerja kepada tim penjualan dalam bentuk memotivasi mereka bahwa

186 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

167 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

168 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB



76

pekerjaan merupakan ibadah. Dimana ketika pekerjaan tersebut
dilakukan, maka akan berdampak pada hadirnya kasih sayang Allah
Swt. Pernyataan tersebut juga diperkuat dengan ungkapan Mbak
Zidni, salah satu Asisten Pendanaan dan Pembiayaan, “Bekerja adalah
ibadah. lya karena kalau sudah ibadah kan meskipun capek, kesel
dilakukan”.*®® Intinya, apapun keadaannya, jika sudah berkaitan
dengan ibadah maka sebagai seorang insan yang menghambakan diri
kepada Allah maka akan senantiasa untuk tetap melakukannya dalam

situasi apapun.

Disamping motivasi bahwa pekerjaan adalah ibadah, juga
mengingatkan bahwa setiap pekerja memiliki tanggung jawab. Jadi,
ada suatu tanggung jawab yang harus dilakukan.t’® Disinilah peran
penting seorang pemimpin. Ketika individu dalam level asisten sedikit
keluar dari jalur tanggung jawabnya sebagai seorang sales, maka
pemimpin yang dalam hal ini adalah Sales Head harus mampu
memotivasinya untuk mengarahkan kembali ke jalur job disk nya.
Diantara sekian job disk yang menjadi tanggung jawab, satu yang

lebih ditekankan adalah pada pencapaian target.'’?

Dalam melakukan motivasi kepada tim penjualan, Sales Head

tidak menetapkan waktu. Artinya, kapanpun motivasi bisa diberikan
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kepada tim penjualan.t’? Sifat fleksibel dalam memberikan motivasi
ini dilakukan karena Sales Head melihat bahwa problem akan selalu
muncul kepada tim penjualan tanpa terikat waktu alias kapan pun
problem bisa muncul. Masalah inilah yang terkadang membuat tim
menjadi down. Untuk membangunnya kembali maka diperlukanlah

motivasi dari seorang pemimpin.

Bank BNI Syariah Cabang Surabaya membuat sistem reward
kepada karyawan yang memiliki kinerja yang terbaik. Penilaian ini
berdasarkan dari penilaian atas melalui PKPP."® Reward bisa berupa
insentif'’# dan promosi jabatan.'’”® Pemberian reward adala salah satu
cara ampuh Bank BNI Syariah dalam memotivasi setiap karyawa agar

bekerja seoptimal mungkin.

Hal lain yang dilakukan oleh Sales Head untuk mengembangkan
sumber daya manusia pada tim penjualan di Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya adalah dengan melakukan bimbingan dan pelatihan.
Bimbingan bisa dilakukan kapanpun, namun lebih tepatnya pada dua
waktu khusus, yaitu pagi hari sebelum aktifitas penjualan dimulai dan

sore hari setelah pulang dari menemui nasabah.'’® Pagi hari tepatnya
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sebelum pukul 8 pagi di pilih sebagai waktu yang tepat untuk
membimbing tim penjualan karena pada waktu itu tiap asisten belum
disibukkan dengan kegiatannya masing-masing. Sedangkan sore hari
lebih pada waktu istirahat setelah menemui nasabah atau acara open

table.

Meskipun begitu, jika ada situasi tetentu yang urgen, proses
bimbingan tetap bisa dilakukan, seperti ketika keadaan dimana
nasabah yang dihadapi sedikit rewel. Jika tidak bisa ditangani oleh
karyawan pada tingkat asisten, maka sebagai seorang Sales Head akan
langsung turun tangan. la akan mendampingi asisten tersebut untuk
menghadapi nasabah. Sales Head akan menunjukkan bagaimana cara
berkomunikasi yang baik serta melakukan closing.!’” Pendampingan
ini dilakukan untuk memperlihatkan secara langsung bagaimanakah
cara menangani sebuah permasalahan, sehingga untuk kedepannya
jika ada problem yang sama bisa ditangai oleh Asisten Penjualan itu

sendiri.

Jiku urusan pendampingan di pegang secara penuh oleh Sales
Head, berbeda dengan pelatihan. Pelatihan di kontrol langsung oleh
pusat, bukan pada level kepala unit.1’® Jadi, pelatihan terhadap tim
penjualan bukanlah wewenang Sales Head yang ada pada tingkatan

kepala unit. Waktunya pun tidak tentu, bisa enam bulan sekali atau
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setahun sekali. Jadi, jika ada pelatihan maka pihak pusat akan
mengumumkan terlebih dahulu beberapa hari sebelumnya, disertai
dengan nama-nama peserta yang akan mengikutipelatihan. Seperti

ketika pelatihan Haji Baitullah yang diadakan beberapa pekan lalu.t™

Data lain menyebutkan bahwa pelatihan biasanya diadakan
menjelang akhir tahun. Hal ini dilakukan sebagai bentuk refressment
dan persiapan untuk menghadapi tahun depan. Hambatan apa saja
yang akan terjadi di tahun depan di list. Lalu skill apa yang harus
ditingkatkan.'® Di dalam pelatihan tersebut, ditekankan secara
berulang-ulang mengenai peningkatan skill, sikap dan pengetahuan.
Didalamnya juga ada pembahasan secara spesifik mengenai unit
penjualan, seperti studi kasus tentang pembiayaan griya KPR.8!
Dihubungkan dengan kenyataaanya, apa yang telah dibahas dalam

pelatihan memang suatu yang bermanfaat di lapangan.*é?
4.  Proses Rekrutmen dan Penentuan Posisi Kerja

Bank BNI Syariah Cabang Surabaya sebagai sebuah instansi
yang bergerak dalam bidang keuangan tentu harus menerapkan segala
halnya dari segi efektifitas dan efisiensi. Mas Fahmi, selaku Asisten

Pembiayaan mengatakan bahwa disamping disiplin yang tinggi, BNI
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Syariah juga mengandalkan kecepatan. Jadi, nasabah akan tahu bahwa

proses di Bank BNI Syariah itu cepat.

Untuk membangun efektifitas, Bank BNI Syariah melakukan
proses rekrutmen yang baik dan pembagian tugas kepada setiap
karyawan yang tepat, termasuk didalamnya adalah pada unit
penjualan. Proses rekrutmen di Bank BNI Syariah diawali dengan
menginfokan lowongan kerja melalui website resmi BNI Syariah,
yaitu www.bnisyariah.co.id atau melalui surat kabar. Langkah
selanjutnya adalah tahap administrasi, disusul tahap interview awal.
Setelah tahap interview awal berhasil dilalui, selanjutnya tahap tes
psikotes, tes interview psikotest dan tahap terakhir adalah interview
user. Namun, terkadang tahap interview awal tidak dilakukan,
melainkan langsung melompat pada tahap tes psikotest. Ini tergantung
dari pesertanya.'® Disamping pengumuman lowongan kerja diinfokan
melalui website dan surat kabar seperti jawa pos, juga melalui
mading-mading kampus yang sudah bekerjasama dengan dengan BNI
Syariah, seperti di Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEBI) UIN Sunan

Ampel Surabaya.'8®

Proses rekrutmen yang telah disebutkan di atas merupakan

proses rekrutmen untuk tingkatan asisten. Asisten merupakan jenjang
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Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB



81

paling bawah dari struktur organisasi BNI Syariah Cabang
Surabaya.'®® Untuk tingkatan Head, seperti Sales Head, Back Office
Head, Processing Head, dll. Biasanya ditentukan oleh pusat
berdasarkan promosi dari cabang. Jadi, pusat akan menerima usulan
dari kantor cabang bahwa individu ini pantas untuk naik jabatan dari
yang semula Asisten menjadi Head. Sedangkan untuk tingkatan
Manajer, seperti Branc Manager (BM), SME Business Manager
(SNM), dan Operasional Manager hak pengangkatan 100% di kontrol

oleh pusat.8’

Pada tahap rekrutmen, calon karyawan tidak mengetahui tentang
deskripsi pekerjaan dari masing-masing jabatan yang ada di Bank BNI
Syariah Cabang Surabaya.'® Jadi, calon karyawan tidak memiliki
pandangan mengenai job disk dari unit yang akan dimasuki. Untuk
kriteria calon yang akan diterima juga tidak dijelaskan.*®® Oleh karena
itu, calon karyawan hanya berfokus untuk menyelesaikan tahap-tahap

seleksi.

Tahap yang dilalui setelah rekrutmen adalah penentuan posisi.
Penentuan posisi bukanlah hak Sales Head, karena tugas Sales Head

lebih pada mengarahkan bagaimana bekerja sesuai dengan posisinya

186 Hasil observasi pada struktur organisasi kantor cabang BNI Syariah pada 20 November 2015
187 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

188 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

18 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB



82

masing-masing.!® Penentuan posisi biasanya diawali dengan
diadakannya job training oleh pihak BNI Syariah. Setelah itu, pihak
cabang akan melihat pada posisi apa orang ini cocok. Jika sudah
diketahui, maka calon ini akan dimasukkan ke bagian tersebut.®!
Namun tidak sampai di situ saja, untuk melihat potensi yang
sebenarnya dari setiap individu yang bekerja di BNI Syariah, maka
proses rolling pun dilakukan. Rolling dilakukan sebagai bentuk
training yang harus dilakukan oleh karyawan baru selama satu
tahun.'®? Dalam proses training sudah dibuat suatu perjanjian kerja,
tetapi masih dalam deskripsi pekerjaan secara umum bukan khusus.!%3
Jadi, lembar perjanjian belum menjelaskan secara spesifik detail

pekerjaan dalam unit sales, melainkan hanya pekerjaan secara general.

Mbak Zidni, selaku Asisten Pendanaan dan Pembiayaan
mengatakan bahwa, “Aku kan Back Office kan. Kebetulan aku di taruh
di Administrasi. Tapi berjalannya waktu dianggap lebih cocok di
Sales... Pertama, dilihat posisi yang kosong posisi apa... Kemudian
kemampuannya dimana”.% Maksudnya, hal yang menjadikan Rolling

posisi terjadi adalah karena BNI Syariah mencoba untuk
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mencocokkan posisi kerja dengan kemampuan perorangan yang
sebenarnya. Namun sebelum itu, hal yang harus diperhatikan adalah

posisi yang kosong dan siap untuk diisi.
Salah satu Asisten Pendanaan, Mbak Ella mengatakan bahwa,

“Pas masih training, setiap orang itu kan di tempatkan di
masing-masing unit, kemudian di rolling... Nah, akhirnya
dinilailah dengan para Penyelia... Orang ini cocoknya di
mana... Nanti ketika sudah satu tahun dinilai lagi Kinerjanya
bagus atau enggak. Bisa jadi dia gak cocok... Akhirnya
dipindahkan ke unit lain justru kinerjanya bagus.”*%

Jadi, pada tahun awal bekerja, Asisten Baru akan sering di rolling
posisinya ke berbagai unit oleh para Penyelia BNI Syariah Cabang
Surabaya. Tujuannya untuk diketahui pada unit manakah kemampuan
asisten baru tersebut cocok. Setelah ditentukan mana unit yang cocok,
satu tahun kemudian akan dilakukan peninjauan ulang tentang kinerja

Asisten tersebut. Jika perlu di rolling, maka akan di rolling lagi.

Rolling dilakukan tidak hanya pada tingkatan asisten. Bahkan,
pada tingkatan Head atau penyelia pun bisa juga. Jadi, setiap individu
yang ada di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya harus sudah siap jika
secara tiba-tiba ada info perubahan posisi. Untuk tingkatan Asisten,
rolling posisi ditentukan oleh Penyelia/ Head, namun untuk tingkatan
Penyelia, Rolling ditentukan oleh pemimpin seperti Manajer atau

langsung dari kantor pusat.%

1% Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
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Jika posisi yang ditentukan oleh penyelia adalah pada tingkat
Asisten Penjualan, maka setelah tahap seleksi adalah tahap penentuan
tim mana yang harus dimasuki. Penentuan tim ditentukan sepenuhnya
oleh Asisten Penjualan yang sudah lama bekerja. Jadi, Penyelia akan
bertanya kepada Asisten Penjualan yang lama, mana diantara anggota
baru ini yang di pilih sebagai bagian dari timnya. Kemudian Asisten
Penjualan lama ini akan memutuskannya berdasarkan perasaan dan

naluri, juga diskusi dengan staf sales lain.’

BNI Syariah Cabang Surabaya tidak menentukan kapankah
proses rekrutmen dilakukan. Jadi, proses rekrutmen diadakan hanya
ketika dibutuhkan saja.’®® Mbak Zidni, selaku Asisten pendanaan dan
pembiayaan mengatakan bahwa pernah dalam satu tahun Kantor
Cabang Pembantu BNI Syariah Cabang Surabaya tidak melakukan
rekrutmen sama sekali, karena memang belum membutuhkan.®®
Pernyataan ini juga diperkuat oleh Ibu Dian, selaku Sales Head yang
mengatakan bahwa, “Proses perekrutan tergantung kebutuhan saja...
Proses rolling pun.. tidak ada waktu yang menentukan”.2%
Maksudnya, disamping proses rekrutmen, rolling atau rotasi posisi

juga memiliki waktu yang tidak menentu.
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Berdasarkan produk yang dijual, unit sales di Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya terbagi menjadi dua, yaitu:2*
a)  Pendanaan; Terdiri dari dua jenis jabatan, yaitu Funding Officer
dan Funding Assistant.
b)  Pembiayaan Konsumtif; Terdiri dari satu jenis jabatan, yaitu

Sales Assistant.

Sales Head

I
I |
Pembiayaan
Konsumtif

Pendanaan

e Funding Officer e Sales Assistant
(FO) (SA)

® Funding Assistant

Gambar 4.4 Bagan struktur organisasi unit sales

Berikut ini Job description Unit Penjulan di Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya:??
a)  Funding Officer
1) Pemasaran produk dana/ jasa kepada nasabah institusi dan
perorangan sesuai limit dan ketentuan.
2) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, khususnya

nasabah institusi & kerjasama lembaga.

201 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 23 Desember 2015 Pukul 10.00 WIB
202 BNI Syariah, “Kantor Cabang Fungsi Pokok”
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b)  Sales Assistant
1) Pemasaran produk pembiayaan konsumer.
2) Produk verifikasi awal permohonan pembiayaan konsumer.
3) Proses permohonan pembiayaan talangan haji.
c)  Funding Assistant
1) Pemasaran produk dana kepada nasabah perorangan sesuai
limit dan kewenangan.
2) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, Kkhususnya

nasabah institusi & kerjasama lembaga.
5.  Produk BNI Syariah

BNI Syariah memiliki dua produk yang di jual kepada
masyarakat, yaitu produk pendanaan (simpanan) dan produk

pembiayaan. %3

a.  Produk Pendanaan
Produk pendanaan Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
terbagi menjadi tiga, yaitu:2%
1) Deposito
2) Giro

3) Tabungan

23 BNI Syariah, Homepage, diakses pada tanggal 16 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id

204 BNI Syariah, Produk Dana, diakses pada tanggall4 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/kategori-produk/produk-dana
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b.  Produk Pembiayaan
Produk pembiayaan Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
terbagi menjadi empat, yaitu:2%
1) Personal
2) Mikro
3) Usaha Kecil dan Menengah

4) Korporasi

Produk-Produk BNI Syariah

Pendanaan Pembiayaan
e Deposito e Personal
e Giro e Mikro
e Tabungan o Usaha Kecil dan Menengah
e Korporasi

Tabel 4.1 Produk BNI Syariah
6.  Proses Evaluasi Kinerja

Untuk menjaga agar tujuan organisasi, atau lebih tepatnya tujuan
tim penjualan tercapai, maka Sales Head Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya secara kontinu melakukan proses perencanaan sebelum
tindakan. Setiap hari tim penjualan memiliki jadwal untuk
mengunjungi nasabah. Hal ini dilakukan untuk menjaga loyalitas
nasabah terhadap Bank BNI Syariah Cabang Surabaya. Jadi, pada hari

sebelumnya, tim penjualan akan menghubungi customer terlebih

205 BNI Syariah, Produk Pembiayaan, diakses pada tanggal 14 November 2015 dari
http://www.bnisyariah.co.id/ kategori-produk/produk-pembiayaan
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dahulu untuk membuat janji pertemuan pada esok harinya. Disamping
untuk menjaga eksistensi loyalitas nasabah, juga mencari nasabah
baru. Proses untuk memperoleh nasabah baru dilakukan dengan

meminta rekomendasi kontak kepada nasabah yang dikunjungi.2%

Setelah action dilakukan, langkah selanjutnya adalah peninjauan
perencanaan. Peninjauan ini masuk ke dalam rapat yang dilakukan
mingguan atau bulanan. Rapat mingguan biasanya dilakukan hanya
dalam ruang lingkup Sales Head, tanpa kehadiran pimpinan cabang.
Rapat seperti ini bisa dilakukan perminggu sekali, dua kali atau
bahkan lebih. Sedangkan jika rapat perbulan yang menghadirkan
pemimpin cabang dilakukan tiap menjelang akhir bulan. Hal yang di
bahas pun sebenarnya sama, yaitu mengevaluasi ketercapaian target
penjualan masing-masing, antara sales pendanaan dan pembiayaan.2
Mbak Ella, selaku Asisten pendanaan mengatakan bahwa rapat

bulanan biasanya dilakukan antara pertengahan hingga akhir bulan.?%®

Disamping rapat membahas bisnis, ada juga rapat yang memang
bersifat general. Artinya, di dalam rapat tersebut tidak hanya
membahas mengenai bisnis namun juga hal lainnya juga, seperti
refressing, rekreasi, dll. Rapat ini dilakukan setelah kegiatan

pengajian bersama anak-anak yatim yang dilakukan per bulan sekali.

206 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

207 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

208 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB
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BNI Syariah menyebut kegiatan ini sebagai Amanah Day.?*° Biasanya,
Amanah Day dilakukan pada pukul 5 sore dengan agenda sharing

season.?10

Untuk mengetahui efektifitas dari tim penjualan, Sales Head
menerapkan program evaluasi laporan kegiatan dari masing-masing
Asisten Penjualan. Laporan kegiatan merupakan sebuah laporan yang
dibuat oleh masing-masing anggota dari tim penjualan yang
menggambarkan tentang kegiatan apa saja yang dilakukan.?! Jadi,
dalam seminggu sekali Sales Head akan menerima laporan dari setiap
asisten untuk selanjutnya dievaluasi. Ini juga masuk ke dalam program
pengawasan yang dilakukan oleh Sales Head. Jadi, Sales Head
mampu mengetahui Kkinerja dari masing-masing Asisten melalui

laporan tersebut.

Setiap individu memiliki laporan kegiatan masing-masing. Ini
juga yang menjadi salah satu indikator Sales Head mengetahui
kemampuan dari tim yang ia pimpin. Salah satu Asisten Pendanaan,
Mbak Ella mengatakan bahwa, “Tiap minggu, tiap orang harus punya
laporan, closing berapa, pembukaan rekening, ada yang nambah saldo

berapa. Itu dilaporkan tiap minggu.”?!2 Dari pernyataan tersebut dapat

29 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB

210 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BN Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

211 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

212 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB
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dilihat bahwa laporan kegiatan lebih berfokus pada data pencapaian
target penjualan. Seberapa banyak nasabah baru yang berhasil di-

closing dan berapa dana yang berhasil masuk.

Setelah proses evaluasi dilakukan, maka akan ditemukan
problem apa saja yang muncul. Langkah selanjutnya yang harus di
ambil oleh seorang Sales Head adalah melakukan tindakan koreksi.
Koreksi dilakukan sebagai upaya untuk menyelesaikan problem-
problem yang berhasil ditemukan di dalam proses evaluasi. Problem
bisa berkaitan dengan job disk atau hal lain seperti hubungan antar
karyawan. Contoh yang berkaitan dengan job disk adalah ketika salah
satu asisten mengalami miss communication dengan nasabah, maka
tindakan koreksi yang di ambil oleh Sales Head adalah diawali dengan
menegur asisten tersebut, lalu memberikan solusi.?®® Terkadang juga
problem bisa berupa masalah antar personil tim penjualan. Jika
masalahnya seperti ini, hal yang dilakukan oleh Sales Head adalah
mengroscek kebenaran masalah ke beberapa orang, setelah masalah
ditemukan maka langkah selanjutnya adalah melakukan coaching
langsung kepada staf yang bersangkutan. Sesuai dengan perkataan

salah satu Asisten Pendanaan,

“Sama salesnya kita ngomong, mbak ada terjadi ini... Tapi mbak
Dian itu gak hanya satu pihak yang diterima, tanya yang lain
lagi bener gak sih ada kejadian kayak gini... Dua tiga orang

213 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB
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ditanya dengan hal yang sama... something is worng. Baru yang
bersangkutan si A di coaching.”?

Selain memanfaatkan laporan kegiatan, untuk mengetahui
Kinerja dari tim penjualan Sales Head Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya juga secara kontinu melakukan pengawasan melalui
pengamatan secara langsung. Pengamatan langsung dilakukan dengan
ikut turun tangan dalam tim penjualan ketika menemui nasabah. lbu
Dian, selaku Sales Head Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
mengatakan bahwa, “Kita itu kerjanya satu tim ya. Maksudnya saya
pun ikut mereka datang ke nasabah. Otomatis kan terpantau dari
situ.”?!® Jadi. Sales Head akan mengikuti kegiatan harian yang

dilakukan oleh Asisten Penjualan.

Dihubungkan dengan proses pemasaran, mengetahui kebutuhan
pasar adalah satu hal yang penting di dalam sebuah penjualan. Unit
Sales Bank BNI Syariah Cabang Surabaya untuk mengetahui
kebutuhan pasar bisa berasal dari update informasi tentang
perekonomian dari berbagai sumber terpercaya, juga melalui surat
informasi dari pusat.?'® Cara lain untuk mengetahui kebutuhan pasar

adalah dengan melihat history pada tahun-tahun sebelumnya.?!’ Jadi,

214 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

215 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

216 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

217 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB
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keadaan pasar pada tahun sebelumnya bisa menjadi referensi keadaan

pasar pada tahun sekarang.
C. Pembahasan Hasil Penelitian (Analisis Data)

Manajemen penjualan adalah proses mengatur tim penjualan oleh
manajer penjualan yang memiliki tujuan untuk mencapai hasil
perkembangan bisnis seperti yang telah direncanakan, dengan memotivasi
anggota tim penjualan untuk menampilkan kemampuan terbaik mereka.?'8
Jadi, disini bukan penjualan secara fungsional yang menjadi titik fokus,

melainkan penjualan secara manajerial.

Pada penelitian ini, teori yang digunakan sebagai rujukan utama
adalah 11 Langkah Menuju Manajemen Penjualan yang Sukses milik Grand
Stewart. Untuk memperkuat hasil analisis, peneliti juga menggunakan
banyak referensi tambahan yang berasal dari berbagai sumber terpercaya,

seperti buku, situs terpercaya, jurnal, skripsi, dll.
1.  Meminta Umpan Balik

Umpan balik merupakan penyampaian informasi mengenai
Kinerja dari suatu bagian sistem kepada bagian yang lebih awal dalam
sistem tersebut guna menghasilkan tindakan korektif ataupun memulai
sistem baru.?® Jika dihubungkan dengan Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya unit penjualan, maka bagian sistem adalah pada tingkatan

Asisten sedangkan bagian yang lebih awal adalah Sales Head.

218 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal. 1.
219 Surya Dharma, 2009, Manajemen Kinerja, Pustaka Pelajar, Yogyakarta, hal. 216.
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Di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, umpan balik telah
diterapkan. Tim penjualan tidak hanya menerima perintah dari
pemimpin secara serta merta, melainkan melalui diskusi. Umpan balik
bisa berupa saran.?® Saran diberikan oleh Asisten tim penjualan
kepada Sales Head sebagai upaya mengungkapkan realita di lapangan.

Karena Umpan balik merupakan suatu fakta, bukan opini.?

Tugas Sales Head lebih pada mengarahkan dan mengontrol tim.
Jadi, terkadang apa yang diperintahkan oleh Sales Head kurang cocok
jika diterapkan. Mbak Zidni, selaku Asisten pendanaan dan

pembiayaan menuturkan bahwa,

“Sering kali yang berhadapan dengan nasabah langsung adalah
kami, di level staf. Jadi kami yang melakukan komunikasi
langsung dengan nasabah. Yang tau detailnya itu kan staf. Nah,
kalau misalkan kita gak ngasih tau itu kan nanti gak pas juga,
kamu harus gini... Padahal kan kita tahu itu gak cocok.”??2

Maksud pernyataan di atas adalah bahwa setiap nasabah memiliki
karakterisitik yang berbeda. Oleh karena itu, tidak semua yang di
instruksikan oleh Sales Head itu sesuai dengan keadaan lapangan
yang sebenarnya. Disinilah peran umpan balik dari tim penjualan
dalam memberikan usulan/ saran bahwa untuk mengatasi persoalan
seperti ini diperlukan cara yang lain. Inilah bentuk koreksi yang harus

dilakukan oleh Sales Head.

220 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB

221 Surya Dharma, 2009, Manajemen Kinerja, Pustaka Pelajar, Yogyakarta, hal. 216

222 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB
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Allah telah berfirman di dalam Alquran surat Alzalzalah ayat 7:

(V) 853 135 835 JUike Jarg ad

Artinya: “Maka barang siapa mengerjakan kebaikan seberat dzarrah,
niscaya dia akan melihat (balasan)nya. 2

Ayat diatas menjelaskan bahwa segala hal yang ada berawal dari
sebab. Oleh karena itu, untuk membangun kualitas tim penjualan yang
hebat maka diperlukan kemampuan Sales Head yang mampu
membangun suatu sebab yang tepat. Sehingga nantinya akibat yang
ditimbulkan pun akan tepat pula. Ketepatan dari akibat ini ditandai

dengan meningkatnya performa dari tim.

Jadi, Bank BNI Syariah Cabang Surabaya telah
mengaplikasikan umpan balik dalam sistemnya. Sales Head secara
terbuka telah memberikan hak kepada setiap Asisten untuk
memberikan masukan. Waktu yang ditentukan untuk sesi umpan balik

pun fleksibel.??4

2. Menghabiskan Lebih Banyak Waktu dengan Wiraniaga/ Tim

Penjualan

Cara Sales Head menghabiskan waktu luang dengan tim
penjualan adalah dengan diskusi dan kebersamaan dalam menemui

nasabah. Diskusi dilakukan untuk menghasilkan suatu pemahaman.?2>

223 Alquran, Alzalzalah: 7

224 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

225 Wikipedia, dalam https://id.wikipedia.org/wiki/Diskusi, diakses pada 12 November 2015
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Diskusi juga dilakukan untuk menemukan rumusan masalah yang
terbaik dari hasil pertukaran pendapat yang konstruktif.??® Hal ini bisa
memicu munculnya hubungan emosional yang tinggi antara manajer
dan tim.??” Hubungan yang baik akan dapat memunculkan kinerja
kelompok dan kinerja organisasi yang optimal.??® Dalam salah satu
Hadis, Nabi Saw. Bersabda, “Tidak akan masuk surga orang yang
suka memutuskan hubungan tali persaudaraan.’?®® Hadis ini
merupakan bentuk nasehat Nabi kepada kita agar selalu senantiasa

menjaga hubungan yang baik dengan orang lain.

Allah telah berfirman di dalam Alquran surat Alashr ayat 1:

°
o/‘,

(V)
Artinya: “Demi masa. 2%

Allah Swt. di dalam ayat tersebut bersumpah atas nama waktu. Hal ini
secara sederhana menunjukkan bahwa waktu merupakan suatu yang
sangat penting. Di dalam manajemen penjualan, waktu adalah satu hal
yang sering menjadi prioritas dalam upaya menjalin hubungan dengan
tim. Hal ini bisa dilakukan dengan meluangkan lebih banyak waktu

dengan tim penjulan.

226 Malayu, 2000, Manajemen Sumber Daya Manusia, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 80
227 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

164.

228 Sjswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 113.

229 |mam An Nawawi, 2004, Terjemah Riyadhush Shalihin, terj. Abu Fajar Al Qalami dan Abdul
Wahid Al Banjary, Gitamedia Press, Surabaya, hal. 146.

230 Alquran, Alzalzalah: 7
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nikasi lisan yang baik adalah dengan komunikasi yang santai
tapi serius dan kadangkala selipkan lawakan namun jauhi kata yang
bisa menyinggung perasaan.?3! Prinsip ini juga telah diterapkan oleh
Sales Head Bank BNI Syariah Cabang Surabaya dalam membangun
komunikasi dengan tim penjualan. Ibu Dian, selaku Sales Head Bank
BNI Syariah Cabang Surabaya mengatakan bahwa umpan balik juga
terkadang di isi dengan hal di luar job disk, seperti membahas
mengenai keluarga, tempat pariwisata, canda tawa, dIl. Hal ini

dilakukan supaya suasana tidak membosankan.?3?
3. Tinjau Ulang Gaya Manajemen/ Budaya Perusahaan

Budaya organisasi adalah suatu sistem dari makna bersama yang
dianut oleh anggota organisasi yang membedakan dari organisasi
lainnya.?®® Di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya ada lima budaya
organisasi yang harus diamalkan oleh setiap karyawan, termasuk
didalamnya adalah tim penjualan. Budaya ini disebut dengan istilah

budaya 5R. Berikut ini isi dari 5 R:%3

a.  Ringkas; Mengatur segala sesuatu yang diperlukan sehingga

mudah diakses.

21 Gjswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 192.

232 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

233 Jusmaliani, 2011, Pengelolaan Sumber Daya Insani, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 207

234 BNI Syariah, “Anda Memasuki Kawasan 5R”’; Hasil observasi pada papan informasi 5R pada
tanggal 20 November 2015
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b.  Rapi; Menyimpan barang pada tempatnya sehingga terlihat rapi

dan tertata.

C. Resik; Menjaga kebersihat tempat kerja agar tercipta lingkungan

kerja yang bersih dan nyaman (clean desk).

d. Rawat; Memelihara sarana dan prasarana tempat kerja agar
teratur, bersih, dan rapi. Melakukan efisiensi penggunaan listrik,

telepon dan peralatan lainnya.

e. Rajin; Melakukan sesuatu yang benar sebagai suatu kebiasaan,
diantaranya ketepatan waktu kerja dan ketepan mencapai target

bisnis & layanan.

Mas Fahmi, selaku Asisten Pembiayaan menambahkan,
“Disiplin itu juga tinggi. Di BNI, tempat kita bekerja itu juga
mengutamakan kecepatan”.?®® Maksudnya, BNI Syariah Cabang
Surabaya sangat menjunjung tinggi budaya 5R, terutama dalam
bidang kedisiplinan. Bentuk kedisiplinan telah dicontohkan oleh Allah

Swt. di dalam Alquran surat Aljumu’ah ayat 9:

i

15959 £ ) 1300 2aiE1 035 e 39l Gsah 1) 14T Gl el
(4) Osakad (28701 oS 15 (SU5 Al

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Apabila diseru untuk
melaksanakan shalat pada hari Jum'at, maka segeralah kamu
mengingat Allah dan tinggalkanlah jual beli. Yang demikian itu lebih
baik bagimu jika kamu mengetahui. >3

235 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB
236 Alquran, Aljumu’ah: 9
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Dalam ayat tersebut, Allah Swt. memerintahkan untuk bersegera
melakukan Salat Jumat ketika telah terdengar seruan untuk
menunaikan Salat Jumat. Inti didalam pesan ini adalah disiplin.

Bahwa Allah menganjurkan untuk disiplin terhadap waktu.

Pernyataan Mas Fahmi diatas juga diperkuat oleh Asisten
Pendanaan dan Pembiayaan, Mbak Ella yang mengatakan bahwa
untuk menjaga kedisiplinan karyawan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya, maka diberlakukan Fingerprint. Jadi, setiap karyawan harus
hadir di tempat kerja tepat waktu karena ada proses absensi
sebelumnya. Dan juga, setiap awal bulan selanjutnya akan ada

tindakan evaluasi siapa saja karyawan yang absen atau datang telat.?%’

Dari pernyataan diatas, dapat terlihat bahwa kedisiplinan
dijadikan sebagai satu budaya yang menjadi titik fokus di BNI Syariah
Cabang Surabaya. Jadi, budaya dominan yang ada di BNI Syariah
Cabang Surabaya adalah disiplin atau jika dikaitkan dengan budaya
5R, maka disiplin masuk dalam ruang lingkup rajin. Sesuai dengan
pernyataan Jusmaliani, “Budaya Dominan adalah nilai inti yang dianut
oleh oleh mayoritas anggota organisasi”.?®® Dalam hal peninjauan
ulang terhadap budaya 5R, BNI Syariah tidak menerapkannya. Jadi,

tidak ada rapat yang membahas khusus mengenai evaluasi 5R itu.?%

237 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

238 Jusmaliani, 2011, Pengelolaan Sumber Daya Insani, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 208.

239 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
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Namun meskipun tidak ada peninjauan ulang terhadap budaya 5R
tersebut, setiap hari setiap karyawan di Bank BNI Syariah Cabang

Surabaya selalu diingatkan tentang budaya 5R.24

4. Berikanlah Lebih Banyak Waktu dan Ciptakan Lebih Banyak

Kegiatan yang Mendorong Motivasi

Salah satu Asisten Pendanaan, Mbak Ella mengatakan bahwa,
“Kita tuh bekerja bukan kerja aja, kerja kan ibadah... Motivasinya
adalah bahwa pekerjaan adalah ibadah.”?** Maksudnya adalah Sales
Head mendorong Asisten dengan mengatakan bahwa pekerjaan
merupakan ibadah. Jadi, motivasi merupakan upaya untuk
membangkitkan dorongan dari dalam diri.?*? Pernyataan tersebut juga
diperkuat dengan ungkapan Mbak Zidni, selaku Asisten Pendanaan
dan Pembiayaan, “Bekerja adalah ibadah. Iya karena kalau sudah
ibadah kan meskipun capek, kesel dilakukan”.?*® Intinya, apapun
keadaannya, jika sudah berkaitan dengan ibadah maka sebagai seorang
insan yang menghambakan diri kepada Allah maka akan senantiasa

untuk tetap melakukannya.

Disamping motivasi bahwa pekerjaan adalah ibadah, Sales Head

BNI Syariah Cabang Surabaya juga mengingatkan bahwa setiap

240 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

241 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

242 Anwar Prabu Mengkunegara, 2013, Manajemen Sumber Daya Manusia Perusahaan, PT
Remaja Rosdakarya Offset, Bandung, hal. 93

243 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB
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pekerja memiliki tanggungjawab. Diantara sekian job disk yang
menjadi tanggungjawab, satu yang lebih ditekankan adalah tanggung
jawab terhadap pencapaian target.?** Jadi, ada suatu tanggungjawab
yang harus dilakukan.?*> Motivasi sendiri telah dijelaskan oleh Allah

di dalam Alquran surat Aljumu’ah ayat 10:

Artinya: “Apabila shalat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah
kamu di bumi carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-
banyak agar kamu beruntung.’**°

Ayat tersebut merupakan salah satu bentuk motivasi yang di tertulis di
dalam Alquran tentang mencari rezeki. Dalam melakukan motivasi
kepada tim penjualan, Sales Head tidak menetapkan waktu. Artinya,
kapanpun motivasi bisa diberikan kepada tim penjualan. Sifat
fleksibel dalam memberikan motivasi ini karena Sales Head melihat
bahwa problem akan selalu muncul kepada tim penjualan tanpa terikat
waktu, seperti kurangnya kerja sama. Salah satu tanda bahwa tim
kekurangan motivasi adalah kurang bekerja sama dalam menghadapi

masalah.24”

244 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB

245 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

246 Alquran, Aljumu’ah: 10

247 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

10.
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Salah satu cara seorang manajer memotivasi karyawan adalah
dengan memberikan penghargaan.?*® Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya membuat sistem reward kepada karyawan yang memiliki
Kinerja yang terbaik. Penilaian ini berdasarkan dari penilaian atas
melalui PKPP.?* Reward bisa berupa insentif®® dan promosi

jabatan.?!

Jadi, motivasi yang dilakukan oleh Sales Head Bank BNI
Syariah Cabang Surabaya kepada Asisten Penjualan adalah dengan
menyadarkan bahwa pekerjaan adalah ibadah dan setiap pekerjaan
menyimpan tanggung jawab. Cara lain untuk memotivasi adalah

dengan memberikan reward berupa insentif dan promosi jabatan.
5. Membuat Standar Kerja yang Sangat Jelas

Standar mengandung arti sebagai suatu satuan pengukuran yang
dapat digunakan sebagai patokan untuk penilaian hasil-hasil. Tujuan,
sasaran, kuota dan target pelaksanaan dapat digunakan sebagai
standar.?®> Di dalam Alquran surat Albagarah ayat 267 Allah Swt.

berfirman:

2% Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
22.

249 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

250 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

21 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

252 Siswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 198
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Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! infakkanlah (di jalan
Allah) sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari
apa yang Kami keluarkan dari bumi untukmu. Janganlah kamu
memilih yang buruk untuk kamu keluarkan, padahal kamu sendiri
tidak mau mengambilnya melainkan dengan memincingkan mata
terhadapnya. Dan ketahuilah, bahwa Allah Mahakaya lagi Maha
Terpuji. "?%

Ayat tersebut memperlihatkan bahwa ketika kita hendak
menafkahkan harta, maka harus diperhatikan kualitas harta tersebut.
Harta itu harus baik.?®* Jika dihubungkan dengan manajemen, maka
kualitas ini berkaitan erat dengan standar. Seperti contoh yang
disebutkan oleh Grant Stewart, yaitu kejelasan jumlah klien dan

pemahaman akan job disk setiap karyawan.?%

Standar target penjualan yang diterapkan di Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya adalah target per tahun lalu di break down per
bulan.?®6 Untuk Sales Pendanaan, target per tahun adalah 20 M/
Asisten Pendanaan. Sedangkan untuk pembiayaan adalah 38 M/

Asisten Pembiayaan. %7

253 Alquran, Albagarah: 267

254 Quraish Shihab, 2007, Tafsir Al-Mishbah : Pesan, Kesan dan Keselarasan Al-Quran, Lentera
Hati, Tangerang, hal. 539.

255 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

49.

%6 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB
257 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
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Berikut ini 4 cara memperbaiki kualitas kejelasan tugas

penjualan: 8

1.

Penempatan Wiraniaga; Batasan geografis membentuk kejelasan
jumlah klien yang menjadi tanggung jawab masing-masing
wiraniaga. Di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, tidak ada
sistem pembagian wilayah penjualan. Yang ada adalah sistem
pembagian nasabah. Jadi, dibuat kesepakatan untuk masing-
masing Asisten Penjualan menghandel berapa nasabah.?%°

Manajemen Klien; Mengetahui tujuan yang harus dicapai dari
masing-masing klien.° Setiap harinya, Tim Penjualan memiliki
jadwal mengunjungi klien. Mengunjungi nasabah merupakan
perencanaan harian yang yang akan diterapkan pada besok
hari.?6! Tujuan kunjungan nasabah adalah closing. Closing-nya
adalah membuat klien tertarik untuk join pendanaan atau

pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya. 262

258 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

49.

259 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
260 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

49.

261 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

262 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB
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3. Sistem Informasi; Memberikan hubungan antara Kinerja
sebenarnya dengan kinerja yang dilaporkan.?® Setiap hari, tiap
Asisten Penjualan akan membuat laporan kegiatan. Laporan
kegiatan ini berisi tentang kegiatan harian yang dilakukan oleh
asisten, seperti bertemu siapa, dimana dan hasilnya apa. 264 Hal
lain yang tercatat di dalam laporan adalah jumlah akun dan cif
berapa.?5°

4.  Manajemen Penjualan Lapangan; Memastikan bahwa wiraniaga
paham tentang apa menjadi tugasnya.?®® Laporan yang diberikan
oleh asisten kepada Sales Head adalah sebagai tanda akan
pemahaman Asisten Penjualan terhadap apa yang telah

diinstruksikan oleh Sales Head.257

Kesimpulan dari hasil analisa di atas adalah bahwa untuk
mencapai standar kinerja yang dalam ruang lingkup unit penjualan
adalah target penjualan, maka Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
menerapakan sistem pembagian nasabah terhadap setiap Asisten
Penjualan. Setelah dilakukan pembagian, maka setiap harinya akan

dilakukan kunjungan nasabah dengan goal closing pendanaan atau

263 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
49,

264 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB

265 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

266 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
49,

267 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 23 Desember 2015 Pukul 09.15 WIB
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pembiayaan. Lalu, hasil dari kunjungan tersebut dicatat dalam bentuk

laporan kegiatan harian.
6. Tinjau Kembali Perencanaan Penjualan/ Sistem Pengawasan

Setiap hari tim penjualan memiliki jadwal untuk mengunjungi
nasabah. Setelah kunjungan dilakukan, langkah selanjutnya adalah
melakukan peninjauan perencanaan. Peninjauan ini masuk ke dalam
rapat yang dilakukan setiap minggu. Rapat mingguan biasanya
dilakukan hanya dalam ruang lingkup Sales Head, tanpa kehadiran
pimpinan cabang. Rapat seperti ini bisa dilakukan perminggu sekali,

dua kali atau bahkan lebih.268

Untuk mengetahui kinerja dari tim penjualan, Sales Head secara
kontinu melakukan pengawasan melalui pengamatan secara langsung
dan laporan kegiatan. Pengamatan langsung dilakukan dengan ikut
turun tangan dalam tim penjualan ketika menemui nasabah. Ibu Dian,
selaku Sales Head Bank BNI Syariah Cabang Surabaya mengatakan
bahwa, “Kita itu kerjanya satu tim ya. Maksudnya saya pun ikut
mereka datang ke nasabah. Otomatis kan terpantau dari situ.”?%

Pengawasan ini dilakukan untuk menganilisis kinerja dibandingkan

terhadap standar kinerja.?’°

268 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

269 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

270 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
67.
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Laporan kegiatan merupakan sebuah laporan yang dibuat oleh
masing-masing anggota dari tim penjualan yang menggambarkan
tentang kegiatan apa saja yang dilakukan.?’! Jadi, dalam seminggu
sekali Sales Head akan menerima laporan dari setiap individu untuk
dievaluasi. Ini juga masuk ke dalam program pengawasan yang
dilakukan oleh Sales Head. Melalui laporan ini, Sales Head mampu
mengetahui Kinerja dari masing-masing Asisten. Karena laporan
adalah pernyataan baik lisan maupun tulisan yang menerangkan

berbagai tindakan atau perbuatan yang telah dilakukan di masa lalu.?"2

Dari analisis diatas, dapat dilihat bahwa Bank BNI Syariah
Cabang Surabaya atau lebih tepatnya pada unit penjualan telah
menerapkan perencanaan harian. Dari segi pengawasan, Sales Head
menerapkan sistem pengawasan secara langsung dan tidak langsung.
Pengawasan secara langsung dilakukan dengan mengikuti kegiatan
apa yang dilakukan oleh tim ketika beroperasi. Sedangkan
pengawasan secara tidak langsung, Sales Head memantau Kinerja tim

penjualan melalui laporan kegiatan.

7.  Mengorganisasi untuk Efektifitas Perusahaan

Bank BNI Syariah Cabang Surabaya menerapkan sistem job

rotatiton dalam menentukan posisi organisasi. Job Rotation adalah

211 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

272 Sjswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 192.
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teknik pengembangan yang dilakukan dengan cara memindahkan
peserta dari suatu jabatan ke jabatan lainnya secara periodik.?”® Job
Rotatiton di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya ditentukan oleh para
Penyelia.?”* Mbak Zidni mengatakan bahwa, “Kebetulan aku di taruh
di Administrasi. Tapi berjalannya waktu dianggap lebih cocok di
Sales... Pertama, dilihat posisi yang kosong posisi apa... Kemudian
kemampuannya dimana”.?”> Maksudnya, hal yang menjadikan Rolling
posisi terjadi adalah karena BNI Syariah mencoba untuk
mencocokkan posisi kerja dengan kemampuan perorangan yang
sebenarnya. Namun sebelum itu, hal yang harus diperhatikan adalah
posisi yang kosong dan siap untuk diisi. Ini sesuai dengan prinsip apa
dan siapa yang dibuat oleh Malayu, ia mengatakan bahwa,
“Pengadaan karyawan harus didasarkan pada prinsip apa baru
siapa. Apa artinya kita harus terlebih dahulu menetapkan
pekerjaan-pekerjaannya berdasarkan uraian pekerjaan (Job
Description). Siapa artinya kita baru mencari orang-orang yang

tepat untuk menduduki jabatan tersebut berdasarkan spesifikasi
pekerjaan (Job Specipication)”.276

Jika kebetulan unit yang terpilih dalam rolling adalah unit
penjulan, maka langkah selanjutnya adalah penentuan tim. Tim

merupakan peleburan berbagai pribadi menjadi satu pribadi untuk

273 Malayu, 2000, Manajemen Sumber Daya Manusia, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 80.

274 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

215 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB

276 Malayu, 2000, Manajemen Sumber Daya Manusia, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 27
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mencapai tujuan bersama.?’’ Penentuan tim ditentukan sepenuhnya
oleh Asisten Penjualan yang sudah lama bekerja. Jadi, Penyelia akan
bertanya kepada Asisten Penjualan yang lama, mana diantara anggota
baru ini yang di pilih sebagai bagian dari timnya. Kemudian Asisten
Penjualan lama ini akan memutuskannya berdasarkan perasaan dan

naluri, juga diskusi dengan staf sales yang lain.?"®

Berdasarkan produk yang dijual, tim penjualan di Bank BNI
Syariah Cabang Surabaya terbagi menjadi dua, yaitu:?"
a)  Tim Pendanaan; Terdiri dari dua jenis jabatan, yaitu Funding
Officer dan Funding Assistant.
b)  Tim Pembiayaan Konsumtif; Terdiri dari satu jenis jabatan,

yaitu Sales Assistant.

Sales Head

I
I |
Pembiayaan
Konsumtif

Pendanaan

e Funding Officer o Sales Assistant
(FO) (SA)

® Funding Assistant

Gambar 4.5 Struktur organisasi unit sales

Berikut ini job description unit sales di Bank BNI Syariah

Cabang Surabaya:?°

2 Kementerian Agama: Balai Diklat Keagamaan Bandung, dalam
http://bdkbandung.kemenag.go.id/jurnal/233-kerjasama-tim-peningkatan-kinerja-pegawai, diakses
pada 25 November 2015

218 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

279 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 23 Desember 2015 Pukul 10.00 WIB
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a)  Funding Officer

1) Pemasaran produk dana/ jasa kepada nasabah institusi dan
perorangan sesuai limit dan ketentuan.

2) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, khususnya
nasabah institusi & kerjasama lembaga.

b)  Sales Assistant

1) Pemasaran produk pembiayaan konsumer.

2) Produk verifikasi awal permohonan pembiayaan konsumer.

3) Proses permohonan pembiayaan talangan haji.

¢)  Funding Assistant

1) Pemasaran produk dana kepada nasabah perorangan sesuai
limit dan kewenangan.

2) Pembinaan hubungan, pemantauan perkembangan dan
aktivitas cross/ up selling nasabah existing, khususnya

nasabah institusi & kerjasama lembaga.

Dalam Islam, organisasi di ibaratkan seperti sebuah bangunan
yang saling menguatkan. Hal ini telah tertuang di dalam Alquran surat

Asshaff ayat 4:

* ° % 2 é/ P AT B L9 s 2 g @
(§) Sper 0Ll (b W ahots 3 D5l Gl &g 1

280 BN Syariah, “Kantor Cabang Fungsi Pokok”
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Artinya:  “Sesungguhnya Allah mencintai orang-orang yang
berperang dijalan-Nya dalam barisan yang teratur, mereka seakan-
akan seperti suatu bangunan yang tersusun kokoh. %8

Jika dihubungkan dengan manajemen penjualan, maka ayat tersebut
menjelaskan bahwa untuk membangun sebuah tim yang hebat, maka
diperlukanlah  sebuah  pengorganisasian yang benar tepat.
Pengorganisasian di sini di bahasakan oleh Allah dengan makna
“barisan yang teratur”. Grant Stewart mengutarakan bahwa
pengorganisasian ini dilakukan agar organisasi menjadi fungsional,

yaitu berjalan sesuai dengan fungsi.22

BNI Syariah Cabang Surabaya tidak menentukan kapankah
proses rekrutmen dilakukan. Jadi, proses rekrutmen diadakan hanya
ketika dibutuhkan saja.?®® Ibu Dian, selaku Sales Head yang
mengatakan bahwa, “Proses perekrutan tergantung kebutuhan saja...
Proses rolling pun.. tidak ada waktu yang menentukan”.?8
Maksudnya, disamping proses rekrutmen, rolling atau job rotation

juga memiliki waktu yang tidak menentu.

Dari hasil analisis di atas, maka proses pengorganisasian di
Bank BNI Syariah Cabang Surabaya adalah dengan sistem Job

Rotatian. Ini sesuai dengan Prinsip pengorganisasian yang baik, yaitu

281 Alquran, Asshaff: 4

282 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
79.

283 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB

284 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB
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organisasi harus menjadi fungsional.?®® Penyesuaian terhadap jabatan

yang dimasuki sangatlah penting.

Merekrut Staf Penjualan yang Sangat Baik

Rekrutmen adalah proses menemukan dan manarik pelamar-

pelamar yang mampu untuk dipekerjakan.?® Berikut ini langkah-

langkah dalam proses perekrutan:28’

1)

2)

Deskripsi pekerjaan yang akurat; Lowongan pekerjaan harus
memberikan deskripsi pekerjaan yang akurat dan dibutuhkan
untuk saat ini. DI Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, calon
karyawan tidak memiliki pandangan mengenai job disk dari unit
yang akan dimasuki. Untuk kriteria calon yang akan diterima
juga tidak dijelaskan.?® Jadi, calon hanya direkomendasikan

untuk tetap fokus pada menyelesaikan proses seleksi.

Profil pribadi; Menulis kriteria calon karyawan yang
diperlukan.?® Di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, kriteria

calon yang akan diterima juga tidak dijelaskan.?%

285 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

79.

286 Jusmaliani, 2011, Pengelolaan Sumber Daya Insani, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 207.
287 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

86-105.

288 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB
289 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

86-105.

290 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB
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3)  Menarik calon karyawan; Memilih cara untuk mendapatkan
karyawan, bisa melalui referensi staf lama, agen tenaga kerja,
dan iklan.?®! Proses rekrutmen di Bank BNI Syariah diawali
dengan menginfokan lowongan kerja melalui website resmi BNI
Syariah, yaitu www.bnisyariah.co.id atau melalui surat kabar.?%2
Juga  melalui  mading-mading kampus yang sudah

bekerjasama.?®

4)  Memeriksa lamaran kerja yang masuk; Respons dari calon
karyawan ditulis dalam bentuk lamaran pekerjaan.?%
Pemeriksaan lamaran telah dilakukan, namun ini bukanlah

dalam tanggung jawab Sales Head.?%

5) Melakukan wawancara/ pengujian; Mengetahu potensi calon
karyawan dengan melakukan wawancara.?®® Ada serangkaian tes
wawancara yang haru dilalui oleh calon karyawan di Bank BNI
Syariah Cabang Surabaya, yaitu Interview awal, tes psikotes, tes

interview psikotest dan tahap terakhir adalah interview user.2%

291 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
86-105.

292 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BN Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

2% Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

29 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
86-105.

295 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

2% Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
86-105.

297 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB
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6) Perjanjian; Perjanjian sebagai jaminan keadilan bagi semua
calon.?® Dalam proses training yang diadakan oleh Bank BNI
Syariah, sudah dibuat suatu perjanjian kerja, tetapi masih dalam
deskripsi pekerjaan secara umum bukan khusus.?% Jadi, lembar
perjanjian belum menjelaskan secara spesifik detail pekerjaan

dalam unit sales.

7)  Pemeriksaan referensi; Penulisan informasi yang benar oleh
calon.®® Agar tidak terjadi masalah, maka calon yang telah

diterima harus dipastikan tidak bekerja di tempat lain.3!

Di dalam Alqguran, Allah Swt. telah memperlihatkan pentingnya
sebuah kriteria dalam menentukan seorang calon pekerja. Allah Swit.

berfirman:
(Y ¥l Lol Ersa it op 13 B1 5 lEll Cal G WIS EJ6

Artinya: “Salah seorang dari kedua perempuan itu berkata, Wahai
ayahku! Jadikanlah ia sebagai pekerja (pada kita), sesungguhnya
orang yang paling baik yang engkau ambil sebagai pekerja (pada

kita) ialah orang yang kuat dan dapat dipercaya” 3

2% Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
86-105.

29 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

300 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
86-105.

301 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

302 Alquran, Algashas: 26
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Ayat tersebut secara menjelaskan bahwa kriteria calon pekerja yang
baik adalah orang yang kekuatan dalam suatu bidang dan integritas. 33
Hal ini memperlihatkan bahwa untuk memperoleh karyawan yang
baik, maka calon karyawan harus memenuhi kriteria-kriteria tertentu.
Kriteria ini telah di-include-kan dalam proses yang disebut rekrutmen
dan seleksi. Grant Stewart menambahkan, bahwa di dalam rekrutmen

dan seleksi harus dilakukan secara sistematis.3%4

Hasil analisis di atas memperlihatkan bahwa untuk memperoleh
staf penjualan yang baik, unit penjualan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya memulainya dengan melakukan proses rekrutmen. Proses
rekrutmen dengan menyebarkan informasi lowongan pekerjaan
melalui situs, media massa dan pengumumam yang ditempelkan di
universitas-universitas yang telah bekerjasama. Setelah itu,
dilakukanlah proses seleksi melalui empat tahap, yaitu interview awal,
test psikotest, interview psikotest dan interview user. Tahap-tahap ini
harus diimplementasikan secara sistematis karena perusahaan yang
memiliki performa terbaik menggunakan metode perekrutan sistematis

yang sudah dirancang.3®

303 Quraish Shihab, 2002, Tafsir Al-Mishbah : Pesan, Kesan dan Keselarasan Al-Qur’an — Vol. 10,
Lentera Hati, Jakarta, hal. 334.
304 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

108.

305 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.

108.
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9.  Bimbingan dan Pelatihan Secara Kontinu

Secara rutin, Sales Head Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
melakukan bimbingan dan pelatihan. Bimbingan bisa dilakukan
kapanpun, namun lebih tepatnya pada dua waktu khusus, yaitu pagi
hari sebelum aktifitas penjualan dimulai dan sore hari setelah pulang
dari menemui nasabah.3%® Meskipun begitu, jika ada situasi tetentu
yang urgen, proses bimbingan tetap bisa dilakukan, seperti ketika
keadaan dimana nasabah yang dihadapi sedikit rewel. Jika tidak bisa
ditangani oleh karyawan pada tingkat asisten, maka sebagai seorang
Sales Head akan langsung turun tangan. la akan mendampingi asisten
tersebut untuk menghadapi nasabah. Sales Head akan menunjukkan
bagaimana cara berkomunikasi yang baik serta melakukan closing.3
Jadi, disini peran manajer bukan hanya sekedar menginstruksi saja,

melainkan menunjukkan secara langsung bagaimana caranya. 3%

Jiku urusan pendampingan dipegang secara penuh oleh Sales
Head, berbeda dengan pelatihan. Pelatihan di kontrol langsung oleh
pusat, bukan pada level kepala unit.3® Jadi, pelatihan terhadap tim
penjualan bukanlah wewenang Sales Head yang ada pada tingkatan

unit. Beberapa manfaat yang bisa diperoleh dari pelatihan adalah

306 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

307 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB

308 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
121.

309 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB
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meningkatkan percaya diri dan keinginan untuk maju, memudahkan
mendapatkan promosi dan mutasi dan meningkatkan tanggung

jawah.310
Di dalam Alquran surat Alashr, Allah Swt. berfirman:

B-Uallghod g 15T Goddl W1 (Y) 2 o DLSY &) (V) fadly
(%) ey 1301555 - 130155

z

LN

Artinya: “Demi masa (1) Sungguh, manusia berada dalam kerugian
(2) kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan amal saleh
serta saling menasihati untuk kebenaran dan saling menasihati untuk
kesabaran (3).”3!

Ayat ini menjelaskan tentang 4 orang yang tidak dalam kerugian,
salah satunya adalah orang yang saling menasehati dalam hal
kebenaran dan kesabaran.3'? Makna tersirat dari kata “menasehati” di
sini jika dihubungkan dengan manajemen penjualan ada pada upaya
membimbing dan melatih tim penjualan agar menjadi tim yang
memiliki kualitas dan daya saing yang tinggi. Grant Stewart

menambahkan, proses pelatihan dan bimbingan harus ada penekanan

terhadap pesan yang disampaikan.33

310 Jusmaliani, 2011, Pengelolaan Sumber Daya Insani, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 104

311 Alquran, Alashr: 1-3

312 Quraish Shihab, 2002, Tafsir Al-Mishbah : Pesan, Kesan dan Keselarasan Al-Qur’an — Vol. 15,
Lentera Hati, Jakarta, hal. 499.

313 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
121.
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Waktu pelaksanaan pelatihan pun tidak tentu, bisa enam bulan
sekali atau setahun sekali.** Pelatihan biasanya diadakan menjelang
akhir tahun. Hal ini dilakukan sebagai bentuk refressment dan
persiapan untuk menghadapi tahun depan. Hambatan apa saja yang
akan terjadi di tahun depan di list. Lalu skill apa yang harus
ditingkatkan.3!®> Dari sini dapat terlihat bahwa model pelatihan yang
diterapkan oleh BNI Syariah Cabang Surabaya adalah Classroom
Methods — Conference, yaitu setiap peserta harus berpartisipasi aktif
memberikan ide dan saran untuk memecahkan sebuah masalah hingga

terbentuk kesimpulan.316

Manajer penjualan yang berhasil menerapkan pelatihan 3R,

yaitu:3’

1)  Repetition (Pengulangan); Attitude (sikap), Skills (keahlian),
Knowledge (pengetahuan) — ASK — harus diulang agar diingat.
Di dalam pelatihan yang diadakan oleh BNI Syariah,
ditekankan secara berulang-ulang mengenai peningkatan skill,

sikap dan pengetahuan. '8

314 Hasil wawancara dengan Mbak Ella selaku sales pendanaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 20 November 2015 Pukul 09.20 WIB

315 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB

316 Malayu, 2000, Manajemen Sumber Daya Manusia, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 78

317 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
121.

318 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB
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2) Reinforcement (Penguatan); Menguatkan  pesan  yang
disampaikan.®® Didalam pelatihan yang diadakan oleh BNI
Syariah juga ada pembahasan secara spesifik mengenai unit
penjualan, seperti f kasus tentang pembiayaan griya KPR.32 Hal
ini dilakukan sebagai bentuk penguatan terhadap penjelasan

yang telah disampaikan.

3) Recognition (Pengakuan); Proses ASK yang berhasil harus
diakui dan dihargai secara motivasional.*?* Dihubungkan dengan
kenyataaanya, apa yang telah dibahas dalam pelatihan BNI

Syariah memang suatu yang bermanfaat di lapangan.3??
10. Meninjau ulang dan Memperbaiki Rapat Penjualan

Peninjauan ulang masuk ke dalam rapat yang dilakukan
mingguan atau bulanan oleh Bank BNI Syariah Cabang Surabaya.
Rapat mingguan biasanya dilakukan hanya dalam ruang lingkup Sales
Head, tanpa kehadiran pimpinan cabang. Rapat seperti ini bisa
dilakukan perminggu sekali, dua kali atau bahkan lebih.3* Tujuannya

adalah mengevaluasi target penjualan, memotivasi, melakukan

319 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
121.

320 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

321 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
121.

322 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

323 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB
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perencanaan akan kunjungan nasabah.®>* Penentuan waktu dan tujuan
rapat ini sesuai dengan maksud dari rapat penjualan, yaitu tanggal
dimana manajer memiliki kesempatan Kkhusus untuk mendorong
motivasi, melakukan pelatihan, menentukan tujuan, melakukan

perencanaan dan pengawasan. 3%

Disamping rapat membahas bisnis, ada juga rapat yang memang
bersifat general. Artinya, di dalam rapat tersebut tidak hanya
membahas mengenai bisnis namun juga hal lainnya juga, seperti
refressing, rekreasi, dll. Rapat ini dilakukan setelah kegiatan
pengajian bersama anak-anak yatim yang dilakukan per bulan sekali.
BNI Syariah menyebut kegiatan ini sebagai Amanah Day.3% Biasanya,
Amanah Day dilakukan pada pukul 5 sore dengan agenda sharing
season.®?’ Ini sesuai dengan satu dari empat tujuan utama rapat
penjualan, yaitu meningkatkan komunikasi.®?® Maksudnya yaitu
meningkatkan komunikasi antara individu yang satu dengan yang lain

dalam satu instansi Bank BNI Syariah Cabang Surabaya.

Jadi, berdasarkan hasil analisis diatas dapat diketahui bahwa

dalam satu minggu, Sales Head secara rutin melakukan rapat

324 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

325 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
131.

3% Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.20 WIB

327 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB

328 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
130.
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penjualan. Dalam sesi lain, ada juga rapat bulanan yang disebut
dengan Amanah Day, tujuannya sama yaitu evalusi. Hal lain yang
diperhatikan dalam rapat ini adalah keterlibatan tim. Ini sejalan
dengan pemaknaan rapat penjualan yang baik, yaitu menekankan pada
keterlibatan tim dalam merencanakan kegiatan di masa yang akan

datang.3?°
11. Meninjau Kembali Efektifitas Secara Teratur

Masalah kinerja dari waktu ke waktu menyebabkan seorang
manajer harus mampu meninjau ulang semua praktik manajemen
dalam mengambil keputusan tentang perubahan dan perbaikan. Inilah
yang disebut sebagai audit penjualan.®*° Dalam kaitannya dengan
Bank BNI Syariah Cabang Surabaya, Sales Head senantiasa
melakukan peninjauan ulang terhadap segala aspek yang berkaitan

dengan job disk unit penjualan.
Ada delapan tahap dalam proses audit penjualan, yaitu:33!

1)  Pengumpulan informasi; Pemahaman penuh tentang apa yang

dilakukan oleh setiap bagian kerja penjualan.®®? Sales Head

329 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
igsérant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
;Lﬁsérant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
;Lieérant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
146.
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Bank BNI Syariah Cabang Surabaya telah mengetahui job disk

dari bagian penjualan.33

2)  Analisis pasar; Mengetahui kebutuhan pasar karena lingkungan
selalu berubah. Perubahan ini bisa membawa konsekuensi
positif maupun negatif.3** Unit Sales Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya dalam mengetahui kebutuhan pasar berasal dari update
informasi  tentang perekonomian dari berbagai sumber
terpercaya, juga melalui surat informasi dari pusat.3® Cara lain

adalah dengan melihat history pada tahun-tahun sebelumnya.33¢

3) Wawancara staf internal;3¥’ Wawancara bisa berupa diskusi.
Diskusi dilakukan untuk menggali pendapat untuk menghasilkan
rumusan yang terbaik.3% Diskusi merupakan satu kegiatan yang
secara kontinu dilakukan di BNI Syariah, contoh hal yang

biasanya didiskusikan adalah mengenai case-case baru.3*

333 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

334 Siswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 24.

335 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 18.45 WIB

336 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

337 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
146

338 Malayu, 2000, Manajemen Sumber Daya Manusia, Bumi Aksara, Jakarta, hal. 79

339 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB



122

4)  Pendampingan lapangan;3* Salah satu kegiatan kerjasama yang
dilakukah oleh Sales Head adalah menemui nasabah dengan me-
rolling tim, contoh hari senin Sales Head menemui nasabah A
dengan tim A dan hari selasa menemui nasabah A lagi namun
dengan tim B.3 Pendampingan ini merupakan bentuk
pemantauan bawahan guna menjamin bahwa tugas yang

dikerjakan telah sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan. 34

5)  Analisis; Semua informasi yang diperoleh dianalisis.®** Analisis

informasi dilakukan dengan sistem diskusi.®**

6) Bertukar pikiran; Bertukan pikiran bisa dilkukan dalam agenda
sharing season yang diadakan setiap bulan pada acara Amanah
Day.3*> Sharing season diisi dengan bertukar pendapat antar

karyawan.

7)  Perencanaan tindakan/ implementasi; Hasil dari bertukar pikiran

dengan tim penjualan kemudian di realisasikan. Mengunjungi

340 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
146.

341 Hasil wawancara dengan Ibu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

342 Sjswandi, 2011, Aplikasi Manajemen Perusahaan: Analisis Kasus dan Pemecahannya, Mitra
Wacana Media, Jakarta, hal. 80.

343 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
146.

344 Hasil wawancara dengan Mas Fahmi selaku sales pembiayaan di Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 17 November 2015 Pukul 18.00 WIB

345 Hasil wawancara dengan Mbak Ratna selaku Administrasi Assistant Bank BNI Syariah Cabang
Surabaya pada 24 November 2015 Pukul 10.00 WIB
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nasabah merupakan perencanaan harian yang Yyang akan

direalisasikan pada besok hari.34

8) Tinjauan ulang; Setelah beberapa periode tertentu, hasil
tindakan yang diambil sebagai hasil audit harus ditinjau ulang.
Peninjauan ulang ini harus berakar dari realitas Kkinerja
karyawan.®*” Untuk mengetahui efektifitas dari tim penjualan,
Sales Head menerapkan program evaluasi laporan kegiatan dari
masing-masing Asisten tim penjualan. Laporan Kkegiatan
merupakan sebuah laporan yang dibuat oleh masing-masing
anggota dari tim penjualan yang menggambarkan tentang

kegiatan apa saja yang dilakukan.3+®

Membahas mengenai proses audit ini, di dalam Alguran juga

telah dijelaskan tentang perintah untuk evaluasi. Allah Swt. berfirman:

b ol G5 Al vy Ogtals  2hs T (o BT 1852 O 1 s
(F) GudS Galads 199305 Gl A il S gls

Artinya: “Apakah manusia mengira bahwa mereka dibiarkan hanya
dengan mengatakan, "Kami telah beriman,” dan mereka tidak diuji?
(2) Dan sungguh, Kami telah menguji orang-orang sebelum mereka,

maka Allah pasti mengetahui orang-orang yang benar dan pasti
mengetahui orang-orang yang dusta.(3) 3%

Poin yang disampaikan di dalam ayat tersebut adalah bahwa kita harus

selalu senantiasa mengevaluasi apa yang telah terjadi pada waktu yang

346 Hasil wawancara dengan Mbak Zidni selaku sales pendanaan dan pembiayaan cabang
pembantu Bank BNI Syariah Cabang Surabaya pada 22 Desember 2015 Pukul 19.00 WIB

347 Surya Dharma, 2009, Manajemen Kinerja, Pustaka Pelajar, Yogyakarta, hal. 120

348 Hasil wawancara dengan lbu Dian selaku Sales Head di Bank BNI Syariah Cabang Surabaya
pada 20 November 2015 Pukul 08.30 WIB

349 Alquran, Alankabut: 2-3
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lalu karena semua yang telah dilakukan akan memperoleh balasan.3%°
Jadi, hal yang harus selalu diperhatikan oleh tim penjualan adalah
pemahaman terhadap sebuah dampak. Pemahaman terhadap dampak
ini diawali oleh Grant Stewart dengan pemahaman terhadap job

disk.35?

350 Quraish Shihab, 2002, Tafsir Al-Mishbah : Pesan, Kesan dan Keselarasan Al-Qur’an — Vol. 10,
Lentera Hati, Jakarta, hal. 436.

31 Grant Stewart, 2005, Sukses Manajemen Penjualan, terj. Bob Sabran, Erlangga, Jakarta, hal.
146.



