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Abstract. This study aims to analyze the selling skills of marketing officers in the process of selling insurance 

products at BCA Trunojoyo Branch. It is a qualitative descriptive study. The respondents are insurance marketing 

officers assigned to the BCA Trunojoyo branch in Jember. The data source used is primary data, which was 

obtained through interviews with the insurance marketing officers at the BCA Trunojoyo branch in Jember, 

conducted in April 2025. The results of the study indicate that the selling skills possessed by each individual 

selling skills have a crucial role in enhancing the success of insurance product sales. By implementing the 

development of good selling skills for marketing staff, it is hoped that Bank BCA Trunojoyo Jember can improve 

the quality of marketing staff periodically through training so that they can meet the company's goals and be able 

to maintain competitiveness in the banking sector, especially the sale of insurance products. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis selling skills petugas pemasar dalam proses penjualan 

produk asuransi di bank BCA Trunojoyo. Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif. Responden 

merupakan petugas pemasar asuransi yang bertugas di cabang bank BCA Trunojoyo Jember. Sumber data 

menggunakan data primer. Data primer diperoleh dari wawancara kepada petugas pemasar asuransi yang bertugas 

di cabang BCA Trunojoyo Jember yang dilaksanakan pada bulan April 2025. Hasil penelitian menunjukan bahwa 

kemampuan selling skills yang dimiliki tiap-tiap individu memiliki peranan yang sangat penting dalam 

meningkatkan keberhasilan penjualan produk asuransi. Dengan menerapkan pengembangan kemampuan selling 

skills yang baik bagi para tenaga pemasar, diharapkan Bank BCA Trunojoyo Jember dapat meningkatkan kualitas 

tenaga pemasar secara berkala melalui pelatihan agar dapat memenuhi tujuan perusahaan dan mampu 

mempertahankan daya saing dibidang perbankan terutama penjualan produk asuransi. 
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1. LATAR BELAKANG 

Dunia perbankan di Indonesia saat ini sedang dalam perkembangan yang cukup baik 

yang ditandai dengan munculnya berbagai investasi yang dilakukan (Ramadhanu & Yuliana, 

2025). Investasi yang dilakukan turut memberikan andil dalam upaya memacu pertumbuhan 

ekonomi negara. Salah satu faktor yang menjadi keberhasilan suatu perusahaan dalam 

menjalankan kegiatan operasionalnya tidak lepas dari keberadaan Sumber Daya Manusia. 

Dalam sebuah perusahaan, karyawan merupakan aset yang sangat penting karena mereka 

menjadi penggerak utama dalam menjalankan seluruh kegiatan operasional (Ega et al., 2025; 

Serick et al., 2021). Peran sumber daya manusia sangat menentukan keberhasilan suatu 

perusahaan dalam mencapai tujuannya (Firdaus et al., 2025; Oktafianto et al., 2024; Oktavia et 

al., 2025). Sumber daya manusia yang dibutuhkan oleh perusahaan adalah tenaga kerja yang 
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memiliki kesungguhan dan kemauan untuk bekerja secara efektif dan efisien, serta pribadi yang 

memiliki keinginan untuk mengembangkan diri secara maksimal untuk suatu tujuan tertentu 

(Fadzillah et al., 2025; Yakup & Yuliana, 2025). Tenaga penjualan merupakan salah satu garda 

terdepan yang memiliki tugas untuk melakukan kegiatan operasi penjualan dari produk-produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan (Yuliana, 2023). Salah satu produk yang ditawarkan oleh 

perbankan adalah asuransi bancassurance. 

Asuransi merupakan salah satu bentuk pengalihan resiko. Pertimbangan yang timbul 

dalam pengambilan keputusan terhadap bentuk penanganan risiko didasarkan pada apakah 

risiko yang berhasil diidentifikasi karena ketidakpastian tersebut dapat dicegah, dihindari, 

ditanggung sendiri atau harus dialihkan kepada pihak lain (Ganie, 2023; Parashakti et al, 2024). 

Dalam proses penjualan asuransi peranan petugas pemasar cukup penting dalam memasarkan 

suatu produk asuransi. Konsep bancassurance pertama kali berawal dari negara Inggris tahun 

1965 dengan mendirikan Barclays Life, kemudian disusul Prancis pada tahun 1970 dan 

berkembang pesat di Eropa. Perkembangan Bancassurance di Asia dimulai pada tahun 1990-

an. Negara seperti Malaysia, India, Korea, Thailand dan Indonesia mengalami babak baru 

bancassurance pada tahun tersebut. Melalui bancassurance diharapkan jangkauan saluran 

pemasaran produk asuransi menjadi semakin luas dan juga memberikan kemudahan bagi para 

nasabah dari produk bancassurance untuk melakukan pembayaran premi asuransi melalui bank 

yang telah dipercaya nasabah (Tanta & Hartomo, 2021; Sobari et al., 2024). 

Kinerja tenaga penjual sangat menentukan keberhasilan suatu perusahaan dalam 

memenuhi target penjualan yang telah ditentukan oleh perusahaan (Habibie & Yuliana, 2025; 

Yuliana, 2020). Keterampilan menjual (selling skill) merupakan hal yang krusial bagi tenaga 

penjual untuk mencapai hasil maksimal bagi perusahaan (Bali & Yuliana, 2024; Melani & 

Yuliana, 2024; Yuliana, et al., 2023). Dengan menguasai dan mengembangkan keterampilan  

menjual,  seorang  tenaga  penjual  dapat  membantu  perusahaan,  yang  pada gilirannya akan 

meningkatkan keberhasilan jangka panjang perusahaan tersebut (Poetry et al., 2025; Saksono 

& Yuliana, 2024; Simbolon et al., 2024). 

Seorang petugas pemasar yang bertugas memasarkan produk asuransi dapat menguasai 

skill selling atau disebut juga dengan siklus penjualan yang baik dan benar (Alfian et al., 2025; 

Azmi et al., 2024; Putra et al., 2025). Sangat penting untuk meningkatkan keberhasilan dalam 

menarik calon pembeli produk tersebut. Menguasai siklus penjualan dengan baik akan 

membantu seorang agen asuransi meningkatkan tingkat penjualan, membangun  reputasi  yang  

baik,  dan  meningkatkan  kepercayaan  calon  pembeli  terhadap produk  dan  perusahaan  yang  

diwakilinya (Kurniaty et al., 2023; Sabilla & Yuliana, 2025; Salsabila et al., 2025). 
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Tenaga pemasar yang bekerja di Bank BCA Trunojoyo Jember memiliki tuntutan kerja 

yang cukup tinggi. Tenaga pemasar dituntut untuk dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

oleh perusahaan dari segi penjualan asuransi. Dalam praktiknya masih ditemukan beberapa 

kendala yang dialami oleh tenaga pemasar sebagai individu untuk memenuhi target penjualan 

perusahaan. Kendala yang sering terjadi karena kemampuan selling skill tiap individu berbeda-

beda sehingga mempengaruhi tingkat penjualan asuransi. Oleh karena itu, penting bagi Bank 

BCA Trunojoyo Jember untuk memperhatikan dan mengasah kemampuan selling skills tenaga 

pemasar agar kinerja para tenaga pemasar dapat dimaksimalkan. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa kemampuan selling skills berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap penjualan produk asuransi. Semakin baik kemampuan selling skills yang 

dimiliki tenaga pemasar maka semakin besar pula tingkat keberhasilan penjualan produk 

asuransi dapat tercapai. Dari latar belakang yang telah dijelaskan, tujuan penelitian ini adalah 

untuk menganalisis peran selling skill tenaga pemasar terhadap penjualan produk asuransi di 

Bank BCA Trunojoyo Jember. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Pemasaran 

Pemasaran merupakan strategi bisnis yang bertujuan untuk menyediakan kebutuhan dan 

keinginan individu atau kelompok dengan menciptakan, menawarkan, dan melakukan 

pertukaran produk yang dianggap berharga dengan pihak lain (Lestari & Saifuddin, 2020). 

Kinerja penjualan mencakup persepsi tenaga penjualan terkait kualitas penjualan, hubungan 

pelanggan, serta pengetahuan produk, persaingan, dan kebutuhan pelanggan (Banerjee & Bag, 

2022). Tujuan utama dari pemasaran yaitu untuk memberikan nilai tambah kepada konsumen, 

menjaga kepuasan pelanggan yang sudah ada, dan mengatur distribusi dari produk dan jasa 

agar efektif dan efisien. 

Selling Skill 

Selling skill dalam bahasa Indonesia disebut sebagai keterampilan penjualan yang 

merupakan kemampuan untuk mempengaruhi orang lain sehingga mereka akan membeli 

barang atau layanan yang dipasarkan (Justiana & Yuliana, 2024; Ramadhani & Yuliana, 2023; 

Yuliana, Apriyana, et al., 2023). Istilah  ini  seringkali  digunakan  dalam  konteks  penjualan  

atau pemasaran, di mana tenaga pemasar atau sales person menggunakan berbagai teknik dan 

strategi  untuk  memiliki  nilai  dan  manfaat  yang berharga (Fatharani & Yuliana, 2024; Saputri 

et al., 2024; Slamet & Yuliana, 2024).  Penjualan dapat  dianggap  baik sebagai seni maupun 

ilmu karena diperlukannya kemampuan artistik dan keterampilan khusus untuk membujuk 
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orang lain agar membeli barang atau jasa yang ditawarkan (Firdaus et al., 2025; Tarisca et al., 

2024; Yuliana, 2023). Personal selling adalah presentasi pribadi yang dilakukan oleh tenaga 

penjual suatu perusahaan dengan tujuan melakukan penjualan dan membina hubungan 

denganpelanggan (Nurjaya et al., 2022). Tanpa adanya personal sales yang terampil dan efektif 

maka dapat dipastikan penjualan suatu produk tidak   akan mencapai target penjualan 

perusahaan. Indikator personal selling dapat dijelaskan sebagai berikut: 

Kemampuan Komunikasi (Communication Ability) 

Indikator ini dapat mencerminkan keterampilan tenaga pemasar dalam menjalin interaksi 

yang baik dengan konsumen, bersikap sopan, dan dapat mengontrol emosi. 

Pengetahuan Produk (Product Knowledge) 

Indikator ini dapat mencerminkan kemampuan tenaga pemasar untuk menjelaskan atau 

memaparkan keunggulan dari suatu produk dan manfaat produk dengan jelas, serta menjawab 

pertanyaan-pertanyaan konsumen terkait produk yang ditawarkan. 

Kreativitas (Creativity) 

Indikator ini dapat mencerminkan pada kemampuan tenaga pemasar dengan cara-cara 

yang inovatif, menggunakan berbagai macam metode komunikasi untuk menarik perhatian 

pelanggan terhadap produk yang ditawarkan, dan memiliki kesabaran dalam memenuhi 

kebutuhan konsumen. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang diterapkan oleh peneliti adalah metode kualitatif dengan 

pendekatan yang bersifat deskriptif dan lokasi penelitian ini dilakukan di Bank BCA Trunojoyo 

Jember. Dalam penelitian kualitatif, pengumpulan data lebih mengandalkan pada pengamatan 

langsung dan wawancara terhadap subjek yang sehingga peneliti dapat memahami situasi, 

perilaku, dan pandangan dari responden secara lebih menyeluruh dan mendalam (Athaullah et 

al., 2025; Humaira et al., 2025; Kafiyan et al., 2025). Untuk mengetahui lebih jauh tentang 

pilihan responden, kuesioner digunakan dalam penelitian ini, dan wawancara dilakukan untuk 

memperoleh tanggapan lebih rinci (Afrianda & Yuliana, 2025; Jasmine et al., 2025; Juliani & 

Yuliana, 2025). Selain itu, observasi kasus dan studi pustaka yang digunakan untuk menunjang 

penelitian ini berupa buku, jurnal, dokumen, dan juga penelitian terdahulu yang masih relevan 

dengan permasalahan penelitian ini (Kamaliyah et al., 2025; Ningsih & Yuliana, 2025; Takih 

& Yuliana, 2025). Penelitian ini dilakukan pada bulan April 2025 dengan melibatkan tenaga 

pemasar yang sedang bertugas di Bank BCA Trunojoyo Jember. 
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Proses penelitian dikemukakan Fitria & Yuliana (2025); Ryan & Yuliana (2025); Utama 

& Yuliana, (2025)dimulai dengan pengumpulan data penelitian, yang kemudian dilengkapi 

melalui penggunaan referensi pendukung dan wawancara dengan responden. Purposive 

sampling menjadi teknik pengambilan sampel dimana pendekataan didasarkan pada 

karakteristik populasi yang ada, strategi yang digunakan dalam penelitian ini (Naufal & 

Yuliana, 2025; Priyatno & Yuliana, 2025; Zahrah & Yuliana, 2025). Teknik ini digunakan 

untuk memilih individu atau kelompok yang memiliki pengetahuan, pengalaman, atau 

karakteristik khusus yang dapat memberikan informasi yang mendalam dan bermakna tentang 

topik diteliti (Setyabudi & Yuliana, 2025; Sugiono et al., 2025; Yuliana et al., 2025). 

Pertanyaan terbuka diajukan kepada responden dalam bentuk wawancara. 

Responden dalam penelitian ini adalah tenaga pemasar yang bekerja di Bank BCA 

Trunojoyo Jember. Pemilihan Responden difokuskan pada tenaga pemasar yang memiliki 

tugas untuk menjual produk asuransi. Penelitian ini menggunakan data primer sebagai sumber 

data utama. Data primer diperoleh melalui wawancara yang dilakukan kepada empat tenaga 

pemasar di Bank BCA Trunojoyo Jember. Wawancara dilakukan secara terstruktur untuk 

menggali informasi yang berkaitan dengan selling skills  setiap tenaga pemasar agar dapat 

memenuhi target penjualan asuransi di Bank BCA Trunojoyo Jember. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Dalam penelitian ini, wawancara dilakukan kepada tiga orang tenaga pemasar di Bank 

BCA Trunojoyo Jember yang masing-masing memiliki peran penting dalam proses penjualan 

asuransi. Responden pertama adalah Ninda, yang bekerja sebagai Bancassurance Consultant 

dan telah bergabung di perusahaan selama 3 tahun. Responden kedua adalah Cinthia, yang 

bekerja sebagai Customer Service Officer dan telah bergabung di perusahaan selama 8 tahun. 

Responden ketiga adalah Indri, yang bekerja sebagai Kepala bagian CSO dan telah bergabung 

di perusahaan selama 28 tahun. Ketiganya karyawan berada di beberapa posisi strategis dan 

terlibat langsung dalam proses penjualan produk asuransi serta bertanggung jawab terhadap 

target penjualan yang telah ditentukan oleh Bank BCA Trunojoyo Jember. 

Dari hasil wawancara, Ninda mengungkapkan bahwa  kemampuan selling skills yang 

dimiliki memberikan dampak yang signifikan terhadap tingkat keberhasilan penjualan produk 

asuransi. Ninda menyebutkan: 

“Kalau menurut saya selling skill dalam proses penjualan asuransi adalah salah satu 

kemampuan penting untuk menemukan kebutuhan seseorang, menemukan solusi akan kendala 

financial yang sedang dihadapi dan menyesuaikan kemampuan financial dengan produk-
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produk yang tersedia,semakin kita mengetahui kebutuhan seseorang maka semakin besar pula 

peluang kita untuk berhasil dalam menjual produk. Sebagai bancassurance consultant saya 

harus konsisten meningkatkan selling skill saya dengan refreshment produk secara 

rutin,mencari referensi tentang komunikasi yang baik dalam menjual produk asuransi.” 

Dari hasil wawancara, Cinthia mengungkapkan bahwa  kemampuan selling skills yang 

dimiliki memberikan dampak yang signifikan terhadap tingkat keberhasilan penjualan produk 

asuransi. Cinthia menyebutkan: 

“Kalau menurut saya kemampuan selling skill, juga berpengaruh saat kita memulai 

percakapan dengan seseorang, sebagai seorang CSO saya selalu menggali kebutuhan utama 

nasabah saya dan mencari tahu kemampuan finansialnya untuk dapat saya jadikan peluang 

sebagai landasan lanjutan kita menjelaskan produk yang akan kita tawarkan.” 

Dari hasil wawancara, Indri mengungkapkan bahwa  kemampuan selling skills yang 

dimiliki memberikan dampak yang signifikan terhadap tingkat keberhasilan penjualan produk 

asuransi. (Nama) menyebutkan: 

“Kalau menurut saya kemampuan selling skill sangat perlu dimiliki oleh karyawan,karena kita 

bertemu dengan banyak tipe nasabah , kondisi finansial yang berbeda-beda maka kita harus 

dapat menemukan solusi terhadap perencanaan finansial nasabah kita , khususnya juga untuk 

produk asuransi. Petugas pemasar harus dibekali dengan product knowledge yang baik agar 

selling skill nya pun lebih akurat saat proses penjualan produk dilakukan dan saya membantu 

Bancassurance consultant kami dengan menemukan data potensial nasabah yang akan 

ditawarkan produk.” 

Dari pengakuan ketiga responden, dapat terlihat bahwa kemampuan selling skills yang 

dimiliki tiap-tiap individu memiliki peranan yang sangat penting dalam meningkatkan 

keberhasilan penjualan produk asuransi. Hal ini selaras dengan latar belakang penelitian, 

bahwa kemampuan selling skills tenaga pemasar menjadi faktor yang menentukan tingkat 

keberhasilan penjualan produk asuransi. Responden memaparkan bahwa kemampuan selling 

skills juga dapat diasah melalui pengalaman selama mereka bekerja. Hasil penelitian 

memperkuat konsep bahwa kemampuan selling skill tiap-tiap individu tenaga pemasar mampu 

meningkatkan tingkat keberhasilan penjualan produk asuransi. Meski begitu, mereka juga 

mengharapkan adanya pelatihan khusus yang dilakukan secara berkala oleh Bank BCA 

Trunojoyo untuk meningkatkan kemampuan selling skills tenaga pemasar, sehingga dapat 

meningkatkan kemampuan mereka dan meningkatkan keberhasilan penjualan produk asuransi. 

Dalam pendekatan kualitatif, hasil ini menunjukkan bahwa kemampuan selling skills 

tenaga pemasar terhadap tingkat penjualan produk asuransi memiliki nilai subjektif yang 
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tinggi. Artinya, setiap tenaga pemasar diharuskan memiliki kemampuan selling skills yang baik 

yang dapat didapatkan melalui pengalaman kerja maupun pelatihan yang dilakukan oleh Bank 

BCA Trunojoyo Jember. Penelitian ini dapat memperlihatkan bahwa kegiatan penjualan 

produk asuransi di Bank BCA Trunojoyo Jember dapat ditingkatkan dengan kemampuan yang 

dimiliki oleh tenaga pemasar. Dengan demikian, penelitian ini menegaskan bahwa perusahaan 

perlu mempertimbangkan peningkatan kemampuan selling skills tenaga pemasar dengan 

melakukan pelatihan-pelatihan yang dapat dilakukan secara berkala. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa 

kemampuan selling skills dapat meningkatkan keberhasilan penjualan produk asuransi. 

Kemampuan selling skills tiap individu tenaga pemasar dapat diperoleh melalui pengalam kerja 

dan pelatihan yang dilakukan oleh perusahaan, sehingga mampu untuk meningkatkan tingkat 

keberhasilan penjualan produk asuransi. industri perbankan, kemampuan individu berperan 

sebagai strategi yang sangat penting dalam manajemen sumber daya manusia. Persepsi 

subjektif dari masing-masing tenaga pemasar memegang peranan penting dalam meningkatkan 

keberhasilan penjualan produk sehingga dapat memenuhi target dan tujuan perusahaan. 

Dengan menerapkan pengembangan kemampuan selling skills yang baik bagi para 

tenaga pemasar, diharapkan Bank BCA Trunojoyo Jember dapat meningkatkan kualitas tenaga 

pemasar secara berkala melalui pelatihan agar dapat memenuhi tujuan perusahaan dan mampu 

mempertahankan daya saing dibidang perbankan terutama penjualan produk asuransi. 

Penelitian ini memiliki keterbatasan karena fokus pada variabel selling skills tenaga pemasar. 

Saran untuk penelitian selanjutnya agar dapat menambahkan variabel motivasi dengan 

penelitian serupa. 
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