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ABSTRAK 

Personal selling dalam dunia perbankan memiliki peran yang sangat penting untuk meningkatkan jumlah nasabah. 

Personal selling adalah kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan secara langsung antara tenaga penjual dengan 

konsumen yang bertujuan untuk memberikan informasi terkait produknya, sehingga konsumen tertarik untuk menggunakan 

produk tersebut. Keberhasilan ini ditentukan pada pesan yang efektif dan daya tarik pesan yang kredibilitas dalam penyampain 

pesan. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana aktivitas personal selling yang dilakukan produk Perbankan 

BTPN Jenius dalam meningkatkan jumlah nasabah. Teori yang digunakan dalam penelitian ini yaitu teori pelaksanaan 

personal selling menurut (Hermawan, 2012). Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan paradigma post 

positivisme. Pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukan bahwa produk 

Jenius dalam perencanaan aktivitas personal selling menentukan lokasi wilayah personal selling terlebih dahulu. Adapun 

sebelum menjalankan personal selling, Jenius selalu mencari tau kekurangan dan kelebihan dari perbankan lain. Kemudian 

dalam pelaksanaan Jenius melakukan semua dari aktivitas personal selling menurut teori yang digunakan dalam penelitian 

ini. Aktivitas tersebut dilakukan dengan agresif dan aktif. Sedangkan pada evaluasi, Jenius selalu melakukan check on daily 

basis dan selalu menggunakan dua cara yang ditunjukkan untuk target yang berbeda, yang mana nantinya akan dipilih dari 

dua cara tersebut yang paling attraction.  

 

 

Kata kunci: Komunikasi  Pemasaran, Nasabah, Perbankan, Personal Selling. 

 

ABSTRACT 

Personal selling in the banking world has a very important role to increase the number of customers. Personal selling 

is marketing communication activity carried out directly between salespeople and consumers that aims to provide information 

related their products. This success is determined by the effective messages and attractiveness of the message that is credible 

in delivering messages. The purpose of this study was to determine how personal selling activities carried out by BTPN Jenius 

Banking products in increasing the number of the customers. Theory that used in this study is theory of the implementation of 

personal selling according to (Hermawan, 2012). This study uses qualitative method with post positivism paradigm. Data 

collections through interviews, observations, and documentations. The results of this study show that Jenius products in 

planning personal selling activities determine the location of the personal selling area first. As before running personal seliing 

activities, Jenius always looks the weaknesses and the strengths from the other banking. Then the implementation of Jenius 

do all the personal selling activities accoring to the theory used in this study. These activities are carried out aggressively 

and actively. While in evaluation stage, Jenius always checked on daily basis and always uses two methods shown for different 

targets, which later will chosen from the two ways that are the most attractive.  

.  

Keywoard: Banking, Customer, Marketing Communication, Personal Selling, Strategy 

  

PENDAHULUAN 

 

     Dalam persaingan bisnis yang semakin tinggi, 

perusahaan dituntut untuk selalu melakukan 

peningkatan kinerjanya untuk tetap survive. Untuk 

bertahan ditengah persaingan, suatu perusahaan 

memerlukan adanya komunikasi pemasaran, 

karena komunikasi pemasaran adalah faktor 

penting untuk menyampaikan pesan dan 

menginformasikan manfaat produknya kepada 

calon nasabah. Dengan melakukan komunikasi 

pemasaran, perusahaan dapat mempengaruhi 

masyarakat agar mau menggunakan produk kita, 

dan nama perusahaan dapat menjadi dikenal 
masyarakat. Komunikasi pemasaran menurut 

(Tjiptono, 2014:261) adalah bagian satu komponen 

dari bauran pemasaran yang sangat penting untuk 

mendukung keberhasilan suatu perusahaan dalam 

pemasaran. 

   Pada komunikasi pemasaran terdapat  bauran 

komunikasi pemasaran (marketing communicatin 

mix). Bauran komunikasi pemasaran (marketing 
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communicatin mix) menurut Kotler & Keller 

(2012:478) terdapat delapan model komunikasi 

utama salah satunya yaitu personal selling.  

Personal selling menurut (Hermawan, 2012:105) 

adalah suatu kegiatan pemasaran yang dilakukan 

secara tatap muka antara penjual dengan konsumen 

yang bertujuan memberikan informasi mengenai 

produk atau jasanya, sehingga konsumen tertarik 

untuk membelinya 

     Keberhasilan personal selling sangat 

dibutuhkan untuk mencapai target yang telah 

ditentukan. Keberhasilan ini ditentukan pada pesan 

yang efektif dan daya tarik pesan yang kredibilitas 

dalam penyampain pesan. Dengan adanya personal 

selling, suatu perusahaan mampu menarik 

konsumen baru yang belum menggunakan produk 

tersebut, dan konsumen yang sudah menggunakan 

produk tersebut dapat menjadikan konsumen yang 

loyal sehingga muncul adanya kepuasaan 

konsumen. Seperti pada produk Jenius dari 

perbankan BTPN yang menggunakan personal 

selling sebagai pemilihan utama dalam komunikasi 

pemasaran.  

      Jenius merupakan sebuah aplikasi digital 

modern berbasis online milik Bank Tabungan 

Pensiunan Nasional (BTPN) yang dilengkapi 

dengan adanya beberapa fitur aplikasi dan tipe 

kartu debit visa.  

Menurut kepala BTPN Irwan Sutjipto 

Tisnabudi yang dikutip pada (H, Yoliawan, 2018) 

diunggah pada 2 Februari 2018, bahwa target 

segmentasi nasabah Jenius sangat luas, yaitu dari 

umur 17 – 50 tahun, dengan karakteristik kepada 

masyarakat yang digital savvy atau melek digital 

sekaligus yang terkoneksi secara digital dengan 

mobilitas tinggi.  

Pada tanggal 30 Agustus 2018, Jenius 

berhasil mendapatkan penghargaan sebagai “The 

Best Digital Bank in Indonesia 2018” dari The 

Asian Banker for Indonesia Country Awards 2018 

di Hotel Ritz Carlton Jakarta. Haryati ‘Fey’ Lawid 

sebagai Digital Banking Head of Marketing BTPN 

mewakili dalam penerimaan penghargaan ini yang 

diberikan oleh Foo Boon Ping sebagai Managing 

Editor The Asian Banker Internasional dan 

ditemani oleh David Gyori sebagai CEO Banking 

Reports.  

Menurut Jenius.com, bahwa The Asian 

Banker mengatakan jika Jenius mempunya tiga 

point menarik yaitu inovasi produk yang 

memperkuat pengalaman konsumen menggunakan 

Jenius, kolaborasi dengan beberapa rekan bisnis 

yang menawarkan nilai tambah kepada nasabahnya 

yang kini mencapai 700 ribu nasabah, dan 

serangkaian layanan perbankan yang lengkap 

dalam satu aplikasi. Namun, tidak hanya itu yang 

mendukung penilaian The Asia Banker, melainkan 

fitur Dream Saver yang dapat mempermudah 

nasabah dalam memisahkan dana untuk tujuan 

tertentu dengan tanggal spesifik yang dapat dipilih, 

fitur $Cashtag yang dapat memudahkan nasabah 

dalam menggunakan nama sebagai pengganti 

nomor rekening bank mereka, dan kartu debit 

berlogo visa yang dapat digunakan untuk 

membayar tagihan, mengirim uang, menabung 

serta alokasi dana yang mengatur keuangan.  

Menurut (BTPN, 2016), tiga bulan masa 

peluncuran aplikasi Jenius telah banyak menarik 

perhatian masyarakat, dibuktikan dengan adanya 

lebih dari 50.000 pengunjung event dalam suatu 

booth. Selain itu, aplikasi Jenius  juga telah 

menjadi Top 10 free finance appsin the google play 

& app store Indonesia serta dijuluki sebagai 

aplikasi terbaik untuk perbankan. 

Menurut (Cynthia Isabella, 2019) diambil 

dari dikutipan Jenius.com yang diunggah pada 

tanggal 29 Maret 2019, pada bulan akhir Februari, 

Jenius menduduki posisi kedua dalam daftar 

World’s Best Banks 2019 yang dirilis oleh Forbes 

dan dibantu survei dengan pendekatan customer-

centric pada 40.000 konsumen diseluruh dunia 

dengan mengumpulkan pendapat terkait perbankan 

yang pernah digunakan dan sedang digunakan. 

Penilaian ini dilihat berdasarkan kepercayaan 

nasabah dengan perbankan tersebut, biaya 

perbankan, layanan digital, informasi finansial, dan 

kepuasan nasabah. Berdasarkan hal tersebut, 

membuat Jenius mendapatkan posisi yang cukup 

tinggi dibenak masyarakat.  

Menurut (Dean Pahri, 2018) yang dikutip 

pada kompas.com diunggah 23 November 2018, 

Digital Banking Value Proposition and Product 

Head BTPN  Irwan Sutjipto Tisnabudi mengatakan 

bahwa nasabah aplikasi Jenius terus meningkat 

sejak diluncurkan pada Agustus 2016, dan nasabah 

aplikasi Jenius hingga November 2018 mencapai 

sekitar 900.000 nasabah. Dalam waktu lima bulan 

nasabah aplikasi Jenius bertambah sekitar 200.000, 

hal itu dilihat dari periode Juni 2018 jumlah 

nasabah Jenius 700.000. Dalam 2,5 tahun nasabah 

Jenius sudah ada lebih dari 900.000. Peningkatan 

nasabah tersebut juga dikarenakan salah satu faktor 

adanya promosi berupa personal selling yang 

selalu ada dibeberapa tempat.  

Didukung dengan pendapat menurut 

(Ropesta Sitorus, 2019) yang dikutip pada 

bisnis.com diunggah 8 Mei 2019, Irwan Sutjipto 

selaku Digital Banking Value Proposition and 

Product Head BTPN Tisnabudi mengatakan bahwa 

Bank BTPN menyatakan akan lebih banyak dalam 

mendorong penetrasi layanan Jenius ke sejumlah 

kota besar di Indonesia. Sampai akhir tahun, BTPN 

menargetkan tim sales untuk melakukan personal 

selling. Tim sales yang akan direncanakan tersedia 

sedikitnya 15 kota besar. Adapun sampai April ini, 

penyebaran untuk melakukan personal selling 

dapat dikatakan agresif, untuk ke depannya tim 

sales Jenius akan diperluas ke kota lain.  
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Menurut (Putri Syifa Nurfadilah, 2018) 

yang dikutip pada kompas.com diunggah 20 

Oktober 2018, Antonius sebagai Head Departemen 

Penelitian dan Pengaturan Perbankan Otoritas Jasa 

Keungan (OJK) mengatakan bahwa dari seluruh 

perbankan yang ada di Indonesia, hanya dua 

perbankan yang sudah benar-benar menerapkan 

layanan digital banking di Indonesia. Dua 

perbankan tersebut yaitu produk Jenius dari Bank 

Tabungan Pensiunan Nasional (BTPN) dan produk 

Digibank dari Bank DBS Indonesia. Berdasarkan 

hal tersebut, peneliti membandingkan komunikasi 

pemasaran yang dilakukan oleh dua perbankan 

tersebut dengan fokus pada personal selling, 

berikut lebih detailnya: 

               Tabel 1.1 Jumlah Booth Personal Selling              

Aplikasi Perbankan Digital di Indonesia 

Sumber: Olahan Penulis, 2020 

Dari banyaknya booth Jenius yang 

tersebar di 17 kota yang ada di Indonesia, 

menurut keterangan Head Marketing Jenius yaitu 

Dimas Noviandi mengatakan bahwa dengan 

berjalannya waktu akan terus menambah booth 

Jenius untuk melakukan personal seling 

diseluruh kota yang tersebar di Indonesia. Hal 

tersebut merupakan personal selling yang 

menjadi fokus dalam promosi offline yang 

dilakukan oleh produk perbankan BTPN Jenius.     

Oleh sebab itu, dalam penelitian ini akan 

membahas aktivitas personal selling produk 

perbankan BTPN Jenius dalam meningkatkan 

jumlah nasabah, karena selama ini perbankan 

tersebut selalu melakukan promosi berupa 

personal selling dan menganggap personal 

selling adalah kegiatan yang paling berpengaruh 

diantara pemasaran lainnya. 

 

LANDASAN TEORI 

a. Komunikasi  

   Menurut Hovland dalam (Mulyana, 2010:62) 

adalah suatu kegiatan dalam menyampaikan 

stimulus dengan tujuan mempengaruhi perilaku 

penerima. Sedangkan komunikasi menurut 

Hovland dalam (Effendy, 2009: 10) merupakan 

kegiatan untuk merubah sikap seseorang. Dari 

definisi-definisi komunikasi diatas, dapat 

disimpulkan bahwa komunikasi adalah suatu 

proses interaksi antara komunikator dengan 

komunikan, dimana komunikator menyampaikan 

pesan kepada komunikan dengan tujuan maksud 

tertentu untuk merubah perilaku seseorang. 

b. Komunikasi Antarpribadi (Interpersonal) 

    Komunikasi antarpribadi menurut Mulyana 

(dalam Hanani, 2017: 15) adalah kegiatan 

komunikasi yang dilakukan dengan satu orang atau 

lebih dengan cara langsung secara tatap muka, 

dimana hal tersebut komunikator dapat melihat 

feedback yang terjadi secara lansung  baik secara 

verbal maupun nonverbal. Sedangkan komunikasi 

antarpribadi menurut De Vito yang dikutip dari 

Liliweri dalam (Hanani, 2017: 15) yaitu seseorang 

yang menyampaikan pesan secara langsung dan 

efek yang didapatkannya juga secara langsung. 

c. Komunikasi Pemasaran 

  Komunikasi pemasaran menurut (Suyatno, 

2007:141) adalah satu komponen dari empat utama 

bauran pemasaran. Dalam hal ini, pemasar harus tahu 

bagaimana menggunakan advertising, promotion, 

publicity dan personal selling dalam berkomunikasi 

untuk memperkenalkan produk atau jasanya 

sekaligus memberikan value kepada pelanggan yang 

telah ditarget. (Tjiptono, 2014:261) menjelaskan 

bahwa komunikasi pemasaran adalah bagian satu 

komponen dari bauran pemasaran yang sangat 

penting untuk mendukung keberhasilan suatu 

perusahaan dalam pemasaran. 
d. Komunikasi Pemasaran  

       Dalam kegiatan komunikasi pemasaran, 

perusahaan memerlukan tools dalam 

menyampaikan pesan kepada konsumen untuk 

mencapai tujuan perusahaan untuk 

menginformasikan manfaat suatu produk kepada 

calon konsumen. Berdasarkan teori menurut Kotler 

& Keller (2012:478), bauran komunikasi 

pemasaran (marketing communication) 

mempunyai delapan model komunikasi utama, 

yaitu advertising, sales promotion, personal 

selling, public relation or publicity, direct 

marketing, event & experience, interactive 

marketing, word of mouth. 

         e. Personal Selling 

              Personal selling menurut (Hermawan, 

2012:105) adalah suatu kegiatan promosi yang 

dilakukan secara tatap muka antara penjual dengan 

konsumen yang bertujuan  memberikan 

infomarmasi mengenai produk atau jasanya, 

sehingga konsumen tertarik untuk membelinya. 

f. Tahapan Personal Selling 

    Menurut Weitz dan Bradfrod dalam 

Hermawan, 2012:118-121), personal selling 

memiliki tahapan yaitu Prospek (Prospecting), 

Prapendekatan  (Preapproach), Pendekatan 

(Approach), Presentasi dan Demonstrasi 

(presentations and demonstrations), Penanganan 

Keberatan (handling objections), Menutup 

No 
Produk 

Perbankan 

Jumlah 

Booth 

Personal 

Selling 

Jumlah 

Kota 

Tersebar 

1.  Jenius 

(BTPN) 
50 Booth 17 Kota 

2.  Digibank  

(DBS 

Indonesia) 

9 Booth 9 Kota 
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Penjualan (closing the sales),  dan Tindak Lanjut 

(follow up). 

g. Nasabah 

    Dalam dunia perbankan yang dimaksud 

dengan konsumen atau pelanggan adalah nasabah. 

Menurut (Pardede, 2008:9) nasabah adalah orang 

yang mempercayai sebuah perbankan dalam hal 

mengurus uang dengan tujuan untuk menyimpan 

uangnya dan mendapatkan imbalan atas penyimpan 

uang tersebut. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian 

post positivistik dengan pendekatan kualitatif yang 

dipaparkan secara deskriptif. Teknik mengumpulkan 

data dengan cara wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Teknik analisis data dalam penelitian 

ini yaitu dengan cara reduksi data, penyajian data, 

dan penarikan kesimpulan & verifikasi. Keabsahan 

data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

triangulasi dengan sumber. 

 

     HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam pembahasan, peneliti  akan menganalisa 

dari semua hasil data-data yang sudah didapatkan 

melalui wawancara, observasi, serta dokumentasi, 

yang kemudian nantinya akan dikaitkan dengan 

tinjauan pustaka untuk mengetahui bagaimana 

aktivitas personal selling produk perbankan BTPN 

Jenius dalam meningkatkan  jumlah nasabah.  

A. Aktivitas Personal Selling Produk Perbankan 

BTPN Jenius 

• Pelaksanaan 

1. Prospecting (Mencari Prospek) 

Marketing produk perbankan BTPN Jenius 

dalam menentukan calon nasabah sebagai 

sasaran target yaitu dengan cara screening 

nasabahnya. 

2. Preapproach (Prapendekatan) 

  Marketing produk perbankan BTPN Jenius 

dalam memahami karakter calon nasabahnya 

yaitu dengan cara screening dari jauh melalui 
penampilannya. Dalam berkomunikasi, 

marketing menjelaskan produknya sesuai 
dengan segmentasinya. Dimana selain melalui 

screening, marketing pun memahami karakter 

calon nasabahnya dengan mengamati jawaban 

yang diberikan oleh calon nasabah dan perilaku 

calon nasabahnya. 

              3. Approach (Pendekatan) 

Penampilan marketing Jenius, pada saat 

melakukan personal selling adalah rapih 

sesuai dengan SOP (standar operational 

perusahaan) produk perbankan BTPN 

Jenius yaitu apabila laki-laki maka 

rambutnya harus rapi, lengan kemeja harus 

dilipat, dan sepatu harus full hitam, 

sedangan apabila perempuan berhijab maka 

hijabnya harus rapih diikat ke belakang, jika 

tidak berhijab rambutnya tidak boleh diikat, 

dan sepatu juga harus full hitam 

4. Presentations & Demonstrations 

(Presentasi dan Demonstrasi) 

Marketing produk perbankan BTPN 

Jenius dalam melakukan presentasi dan 

demonstrasi adalah dengan cara 

menjelaskan apa itu Jenius serta kelebihan 

dari Jenius itu sendiri yang tidak ada 

diperbankan lain. 

5. Handling Objections (Penanganan 

Keberatan) 

Marketing Jenius dalam menangani 

keberatan calon nasabahnya yaitu dengan 

menanyakan terlebih dahulu kepada calon 

nasabah, bahwa apa yang membuat ragu 

dengan produk Jenius, setelah itu marketing 

menjelaskan kembali dengan lebih 

meyakinkan atas keraguan yang dirasakan 

oleh calon nasabah.  

6. Closing The Sales (Menutup Penjualan) 

  Marketing Jenius dalam menentukan 

tanda-tanda penutupan dari calon nasabah 

yaitu dengan mengamati dari body 

languange dan jawaban yang diberikan oleh 

calon nasabah.  

7. Follow Up (Tindak Lanjut) 

   Marketing produk perbankan BTPN 

Jenius dalam menindak lanjuti penjualan 

adalah dengan mengirimkan email kepada 

nasabah Jenius terkait informasi fitur 

terbaru di Jenius ataupun promo-promo 

yang diadakan di Jenius.  

 

         B. Konseptor Aktivitas Personal Selling Produk 

Perbankan BTPN Jenius 

a. Penyusunan Perencanaan Aktivitas 

Personal Selling 

     Marketing head produk perbankan 

BTPN Jenius, mengatakan alasan 

menggunakan promosi personal selling 

karena di Negara Indonesia masih 

membutuhkan komunikasi secara 

langsung, yang mana hal tersebut 

menghindari dari ketidakpahaman 

seseorang. Adapun terdapat karakter 

pengguna Jenius, ketika sudah terpapar 

iklan di media sosial, maka ujungnya akan 

lari ke offline untuk minta penjelasan 

secara langsung atas ketidak pahamannya. 

b. Pelaksanaan Personal Selling 

  Marketing head Jenius dalam 

mengetahui aktivitas dapat terlaksana baik 

atau tidak yaitu dengan cara melihat dari 
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keeper indikator dan tools-tools yang 

dimiliki oleh Jenius. Jenius mempunyai 

dua tools yang berbeda, yaitu tools manual 

dan tools internal. Dalam tools internal 

terdapat cara yang digunakan dalam 

jangka waktu pendek dan jangka waktu 

panjang. Untuk cara jangka waktu pendek, 

Jenius hanya mengandalkan tracking, 

sedangkan untuk cara jangka waktu 

panjang atau dapat disebut denga risort, 

Jenius dalam setiap tiga bulan sekali 

bekerja sama dengan partner. 

c. Pelaksanaan Pengawasaan dan Evaluasi 

Pada Kegiatan Personal Selling  

   Dalam pelaksanaan pengawasan pada 

kegiatan personal selling, Jenius  

melakukan tracking, yang mana dari setiap 

leader dalam suatu booth setiap 

minggunya selalu melaporkan hasil 

targetnya ke head pusat. Sedangkan dalam 

pengevaluasian kegiatan personal selling, 

Jenius selalu melakukan setiap weekly 

basis, pengevaluasian ini dilakukan 

dengan leadernya masing-masing disetiap 

booth. Dimana dalam Jenius sendiri juga 

mempunyai tools yang dinamakan smart 

sheet, smart sheet ini berguna untuk 

tracking dari apa yang sudah dikerjakan.  

d. Mengetahui Tolak Ukur Keberhasilan 

Personal Selling 

    Dalam mengetahui tolak ukur 

keberhasilan personal selling, marketing 

head Jenius melihat dari akuisisi, 

akuisisinya yang dilakukan seberapa jauh 

dari target yang telah ditentukan. Jadi 

dalam Jenius mempunyai team portofolio, 

team ini merupakan team untuk mengecek 

seberapa banyak yang sudah diakusisi, 

seberapa banyak yang berhasil diakusisi, 

tabungan yang sudah diendapkan berapa 

banyak. 

KESIMPULAN  

 

a. Pada tahap perencanaan, Jenius 

menganalisis masalah pertama dengan 

melihat karakter nasabahnya, bahwa saat ini 

masih perlunya komunikasi secara langsung, 

hal tersebut yang menjadikan Jenius 

melakukan  personal selling. Mengenai ini, 

Jenius juga melakukan analisis terkait 

menentukan lokasi wilayah personal selling. 

Adapun sebelum menjalankan personal 

selling, Jenius selalu menyiapkan terlebih 

dahulu informasi apa yang harus 

disampaikan khususnya mencari tau 

kekurangan dan kelebihan dari perbankan 

lain.  

b. Pada tahap pelaksanaan, Jenius melakukan 

tujuh langkah dalam melakukan personal 

selling. Mengenai ini, peneliti menemukan 

perbedaan pelaksanaan personal selling 

Jenius dengan kompetitornya. Adapun 

personal selling yang dilakukan Jenius 

dilakukan dengan aktif & agresif dan tenaga 

penjual (sales) Jenius dalam menjelaskan 

produknya selalu mempertanyakan 

perbankan yang sedang digunakan terlebih 

dahulu, selanjutnya tenaga penjual (sales) 

langsung menjelaskan perbedaan Jenius 

dengan perbankan lain serta menjelaskan 

terlebih dahulu fitur yang sesuai dengan 

kebutuhan calon nasabahnya. Pada saat 

menjelaskan, tenaga penjual (sales) selalu 

menggunakan kata perumpamaan untuk 

mempermudah calon nasabah memahami. 

c. Pada tahap evaluasi, Jenius melihat best 

kompetitor atau digital banking luar negeri 

untuk mencoba pick and cus mana yang 

dapat berjalan dengan berhasil di 

perusahaannya. Kemudian Jenius selalu 

menggunakan cara tersendiri dan tools 

sendiri yang dimiliki oleh Jenius, dan Jenius 

juga selalu melakukan check on daily basis 

dan selalu menggunakan dua cara, dimana 

dengan dua cara tersebut ditunjukan untuk 

target yang berbeda, yang mana nantinya 

akan dipilih dari dua cara tersebut yang 

paling attraction.  

SARAN 

 

Penelitian ini memiliki saran reoritis dan saran praktis 

sebagai berikut: 

a. Saran Akademis 

1) Penelitian ini diharapkan dapat  menjadi      

referensi untuk peneliti  selanjutnya yang 

meneliti terkait marketing communication 

khususnya aktivitas personal selling.  

   2) Pada penelitian selanjutnya, diharapkan 

peneliti dapat melakukan penelitian  lebih 

lanjut dengan menggunakan metode 

penelitian kuantitatif mengenai pengaruh 

aktivitas personal selling produk perbankan 

BTPN Jenius dalam meningkatkan jumlah 

nasabah 

b. Saran Praktis 

1) Sebaiknya produk Jenius ketika melakukan 

personal selling, perlu adanya TV atau layar 

besar yang terkoneksi secara langsung dengan 

aplikasi Jenius, sehingga calon nasabah dapat 

melihat TV atau layar tersebut sekaligus 

mendengarkan tenaga penjual (sales) 

menjelaskan. 

2) Sebaiknya produk Jenius perlu adanya 

kunjungan personal selling di perusahaan-
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perusahaan dan memperluas tempat wilayah 

booth personal selling. 

3) Sebaiknya produk Jenius ketika melakukan 

personal selling, tenaga penjual (sales) tidak 

pada tempat yang sama, melainkan berbeda-

beda.  

4) Sebaiknya team lapangan produk Jenius 

melakukan evaluasi di setiap satu minggu 

sekali.  
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