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PEDOMAN WAWANCARA 

Nama  : 

Umur  : 
Jabatan  : BOSM 
Alamat  : 

Bagaimana efektivitas komunikasi cross selling oleh Customer Service dalam 

penjualan produk Cicil Emas BSI ? 

1. Sejarah Bank Syariah Indonesia dan Struktur Bank Syariah Indonesia 

KCP Martapura? 

2. Gambaran umum dari produk Cicil Emas atau pembiayaan emas ? 

3. Apa landasan hukum produk Cicil Emas BSI? 

4. Kapan Produk Cicil Emas ini mulai dipasarkan di Bank Syariah 

Indonesia KCP Martapura? 

5. Apa keuntungan atau keunggulan dari produk Cicil Emas BSI? 

6. Bagaimana Pendapat Bapak mengenai metode cross selling pada 

Produk Cicil Emas?  

7. Bagaimana peningkatan nasabah Produk Cicil Emas BSI selama ini ? 

(Data Kenaikan Nasabah) 

8. Bagaimana Alur atau tahapan pengambilan produk Cicil Emas ? 

9. Selain melakukan cross selling metode apa saja yang dilakukan untuk 

penjualan produk Cicil Emas ? 

10. Apa saran Bapak/Ibu untuk peningkatan penjualan Produk Cicil Emas 

Bank Syariah Indonesia? 

 
  



 

  

PEDOMAN WAWANCARA 

Nama  : 

Umur  : 
Jabatan  : CS 
Alamat  : 

Bagaimana efektivitas komunikasi cross selling dari oleh Customer Service 

dalam penjualan produk Cicil Emas BSI ? 

1. Bagaimana Bapak/Ibu Customer Service menanyakan atau 

mengidentifikasi perihal kebutuhan perbankan kepada Nasabah ? 

2. Bagaimana Bapak/Ibu Customer Service mengarahkan dan 

mengembangkan kebutuhan perbankan kepada Nasabah? Lalu nasabah 

seperti apa yang cocok untuk ditawarkan produk Cicil Emas ? 

3. Bagaimana Bapak/Ibu Customer Service menawarkan produk perbankan 

yang sesuai dengan kebutuhan Nasabah (Cicil Emas)? 

4. Bagaimana Nasabah diarahkan oleh Customer Service Bank Syariah 

Indonesia untuk mengambil keputusan kebutuhan Nasabah ? 

5. Bagaimana Bapak/Ibu Customer Service memberikan penjelasan tentang 

keuntungan / kelebihan produk Cicil Emas yang ditawarkan kepada 

Nasabah ? 

6. Apakah setelah dilakukan Cross-Selling nasabah berminat dengan produk 

Cicil Emas? 

7. Sesuai dengan rutinitas Cross-Selling yang dijalankan, tindakan apa yang 

dilakukan jika Nasabah tertarik dengan produk Cicil Emas yang 

ditawarkan ?  

8. Bagaimana tanggapan Nasabah dengan komunikasi Cross-Selling yang 

dilakukan Customer Service Bank Syariah Indonesia? 

9. Apa saran Bapak/Ibu Customer Service untuk peningkatan penjualan 

Produk Cicil Emas Bank Syariah Indonesia? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

PEDOMAN WAWANCARA 

Nama  : 

Umur  : 
Jabatan  : Nasabah 
Alamat  : 

Bagaimana efektivitas komunikasi cross selling oleh Customer Service dalam 

penjualan produk Cicil Emas BSI ? 

1. Bagaimana Bapak/Ibu, ditanyakan atau diidentifikasi oleh Customer 

Service Bank Syariah Indonesia perihal kebutuhan perbankan? 

2. Bagaimana Bapak/Ibu diarahkan atau diidentifikasi oleh Customer Service 

Bank Syariah Indonesia untuk kebutuhan perbankan Bapak/Ibu ? 

3. Upaya apa saja yang dilakukan Customer Service Bank Syariah Indonesia 

untuk menindak lanjuti kebutuhan Bapak/Ibu ? 

4. Bagaimana Bapak/Ibu ditawarkan oleh Customer Service Bank Syariah 

Indonesia perihal produk perbankan (Cicil Emas) yang sesuai dengan 

kebutuhan Nasabah ? 

5. Penjelasan apa yang Bapak/Ibu dapatkan dari Customer Service Bank 

Syariah Indonesia tentang produk Cicil Emas? 

6. Bagaimana Bapak/Ibu setelah mendapatkan penjelasan tentang 

keuntungan/kelebihan produk Cicil Emas yang ditawarkan dari Customer 

Service Bank Syariah Indonesia? 

7. Setelah mendapati penjelasan dari Customer Service Bank Syariah 

Indonesia, apakah produk Cicil Emas yang menjadi pilihan Bapak/Ibu ? 

8. Apa saran Bapak/Ibu untuk peningkatan penjualan produk Cicil Emas dari 

Customer Service Bank Syariah Indonesia ? 

 

 
  



 

  

DOKUMENTASI PENELITIAN 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 

Wawancara dengan Branch Office Service Manajer (BOSM) Bank Syariah 
Indonesia KCP Martapura (Bapak Tezar Rahman Parisi). 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

Wawancara dengan Customer Service Bank Syariah Indonesia KCP Martapura 
(Desy Corenida).  



 

  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

Penulis sedang melakukan wawancara dengan Nasabah Bank Syariah KCP 
Martapura (Hj. Faridah). 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
 

 
 

Penulis sedang melakukan wawancara dengan Nasabah Bank Syariah KCP 

Martapura (Gt. Muhammad Maulani). 
 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
 
 

 
 

 
 
 

 
Penulis sedang melakukan wawancara dengan Nasabah Bank Syariah KCP 

Martapura (Muhammad Rijal) 
 

 

 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
Penulis sedang melakukan wawancara dengan Nasabah Bank Syariah KCP 

Martapura (Aisyah) 
 

 

 
 

 



 

  

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
Foto Bersama BOSM Bank Syariah Indonesia KCP Martapura. 
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