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ABSTRAK 

 

M. ROJA ARIADYTAMA, NPM 18110047 “STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN UNTUK 

MENJAGA LOYALITAS NASABAH DALAM TRANSAKSI DI BANK BNI KCP UNLAM 

BANJARMASIN”. Dibimbing oleh Ibu Lieta Dwi Novianti selaku Pembimbing Utama dan Ibu Laila 

Qadariah selaku Co-Supervisor. 

 

Tujuan penelitian untuk mendeskripsikan strategi komunikasi pemasaran Bank BNI KCP Unlam dalam 

menjaga loyalitas nasabah. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan penelitian 

deskriptif kualitatif. Pengumpulan data menggunakan teknik wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh Bank BNI KCP Unlam 

Banjarmasin adalah dengan 1. Membangun konsep yang ideal 2. Melakukan kegiatan pemasaran seperti 

advertising, personal selling, dan selling day 3. Menciptakan kekhasan, keuntungan , dan nilai. 

 

Kata Kunci: Strategi, Loyalitas, Pelanggan 
 

ABSTRACT 

 

M. ROJA ARIADYTAMA, NPM 18110047 “STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN UNTUK 

MENJAGA LOYALITAS NASABAH DALAM TRANSAKSI DI BANK BNI KCP UNLAM 

BANJARMASIN”. Bimbingan Ibu Lieta Dwi Novianti selaku Pembimbing Utama dan Ibu Laila Qadariah 

selaku Co Supervisor. 

 

Tujuan penelitian untuk mengetahui gambaran strategi komunikasi pemasaran bank BNI KCP Unlam dalam 

mempertahankan loyalitas konsumen. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif 

dengan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Pengumpulan data menggunakan teknik wawancara, observasi, 

dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh Bank 

BNI KCP Unlam Banjarmasin adalah dengan 1. Membangun konsep yang ideal 2. Melakukan kegiatan 

pemasaran seperti advertising, personal selling, dan selling day 3. Menciptakan kekhasan, keunggulan dan 

nilais 
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yang diberikan kepada pelanggan dan cepat tanggap 

terhadap keluhan dari pelanggan. Dimana seluruh 

pegawai Bank BNI KCP Unlam Banjarmasin dapat 

menangani keluhan dari nasabah dengan baik dari 

pimpinan, customer service, dan teller. 

 
KESIMPULAN 

1. Dari hasil penelitian, untuk membangun konsep 
komunikasi pemasaran yang ideal dalam 
menjaga loyalitas pelanggan adalah 
memperhatikan kepuasan pelanggan ketika 
mereka menggunakan barang dan jasa dengan 
memfasilitasi akses untuk mendapatkan apa yang 
mereka cari atau inginkan. 

2. Dari hasil penelitian, pilihan kegiatan yang dapat 
membantu komunikasi pemasaran Bank BNI 
KCP Unlam dalam menjaga loyalitas nasabah 
adalah advertising, personal selling, dan selling 
day. 

3. Dari hasil pendekatan penelitian yang dilakukan 
Bank BNI KCP Unlam dalam menciptakan 
keunikan, keunggulan, dan nilai dalam 
komunikasi pemasaran, pegawai Bank BNI KCP 
Unlam selalu tanggap dalam melayani dan juga 
dalam menangani keluhan nasabah.. 

 
SARAN 

Dari hasil penelitian, peneliti akan 
memberikan masukan kepada Bank BNI KCP Unlam 
sebagai objek penelitian walaupun saran ini masih jauh 
dari sempurna, berikut saran dari hasil penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 

1. Bagi pegawai Bank BNI KCP Unlam diharapkan 
dapat memaksimalkan pelayanan yang sudah ada 
di Bank BNI KCP Unlam. Karena seperti yang 
kita ketahui hal-hal yang telah dilakukan tidak 
akan berjalan dengan baik jika tidak dilakukan 
dengan benar. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, peneliti berharap dapat 
menggali strategi lain lebih dalam. Karena 
peneliti hanya melakukan penelitian pada tahap 
salah satu strategi yang sering digunakan. 
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