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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran 
terhadap peningkatan jumlah nasabah pada PT Bank Sulselbar. Jenis penelitian 
yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan memanfaatkan data 
primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui 
wawancara, dengan jumlah sampel sebanyak tujuh orang responden. Analisis 
data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, serta penarikan 
dan verifikasi kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 
pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan jumlah nasabah 
pada PT Bank Sulselbar. Penerapan strategi pemasaran yang tepat terbukti tidak 
hanya efektif dalam menarik nasabah baru, tetapi juga mampu 
mempertahankan nasabah yang telah ada. Selain itu, strategi pemasaran yang 
berkesinambungan berperan penting dalam menciptakan hubungan jangka 
panjang yang saling menguntungkan antara bank dan nasabah. Dengan 
demikian, keberhasilan strategi pemasaran menjadi salah satu faktor kunci 
dalam meningkatkan daya saing dan pertumbuhan PT Bank Sulselbar di tengah 
dinamika industri perbankan. 
Kata kunci: Strategi Pemasaran; Jumlah Nasabah; Pemasaran Perbankan; PT 
Bank Sulselbar; Loyalitas Nasabah 

 This work is licensed under a Creative Commons Attribution 4.0 International License. 

Pendahuluan 
Persaingan bisnis di era globalisasi saat ini semakin ketat, salah satunya 

ditandai dengan banyaknya lembaga keuangan yang bermunculan (Mundir, 
2020). Lembaga keuangan memiliki peranan penting dalam mendorong 
pertumbuhan ekonomi suatu negara karena menjalankan fungsi utama sebagai 
penghimpun dan penyalur dana masyarakat dalam rangka pemerataan 
pembangunan, pertumbuhan ekonomi, dan stabilitas perekonomian nasional. 
Perkembangan perekonomian yang semakin kompleks tidak terlepas dari peran 
perbankan, mengingat sektor ini menjadi salah satu pilar utama dalam 
memajukan perekonomian. Hampir seluruh aktivitas yang berkaitan dengan 
keuangan membutuhkan jasa perbankan. Secara sederhana, bank dapat 
diartikan sebagai lembaga keuangan yang menghimpun dana dari masyarakat 
dan menyalurkannya kembali, serta menyediakan berbagai jasa keuangan 
lainnya. 

Sebagai lembaga keuangan yang menghasilkan jasa, bank memerlukan 
strategi pemasaran yang tepat untuk memasarkan produknya. Pemasaran 
diperlukan tidak hanya untuk menarik nasabah baru, tetapi juga untuk 



Center of Economic Student Journal Vol. 8 No. 3, Juli 2025 
e-issn : 2621 – 8186 
DOI :  https://doi.org/10.56750/522mmy91   

Center of Economic Student Journal 8 (3) (2025)  
 

1006 

mempertahankan nasabah lama dengan membangun hubungan jangka 
panjang yang saling menguntungkan. Produk-produk perbankan, seperti 
tabungan, giro, maupun rekening koran, perlu diperkenalkan kepada 
masyarakat melalui strategi pemasaran yang efektif. Hal ini penting mengingat 
produk perbankan bersifat tidak berwujud (intangible), sehingga bank harus 
mampu meyakinkan calon nasabah akan manfaat dan nilai yang akan mereka 
peroleh. 

Dalam menjalankan aktivitas pemasaran, konsep strategi sangat 
dibutuhkan. Strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan, kebijakan, 
serta aturan yang memberikan arah terhadap upaya pemasaran perusahaan 
dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Strategi ini menjadi pedoman 
penting bagi bank dalam meningkatkan jumlah nasabah, mempertahankan 
loyalitas, serta memperkuat daya saing. Menurut Nur Rianto Al Arif (2010), 
keberhasilan bank dapat diukur dari cara bank memasarkan produknya, 
kemampuannya memenuhi kebutuhan masyarakat, mengelola dana, serta 
menawarkan fasilitas dan jasa dengan keuntungan serta kemudahan yang 
menarik. 

Lebih lanjut, strategi pemasaran akan optimal apabila didukung dengan 
perencanaan yang terstruktur, baik secara internal maupun eksternal (Asmawati 
et al., 2022). Strategi ini bukan sekadar serangkaian tindakan, melainkan 
pernyataan yang menunjukkan arah utama usaha pemasaran yang 
terintegrasi. Dalam praktiknya, strategi pemasaran biasanya mengacu pada 
konsep marketing mix (4P: product, price, promotion, place) yang senantiasa 
berkembang mengikuti perubahan lingkungan bisnis dan perilaku konsumen. 
Dengan demikian, strategi pemasaran harus mampu memberikan gambaran 
yang jelas tentang langkah-langkah yang dilakukan perusahaan dalam 
memanfaatkan peluang pasar, sekaligus menyesuaikannya dengan kondisi 
lingkungan pemasaran. 

Perkembangan dunia bisnis yang pesat, persaingan yang semakin ketat, 
kemajuan teknologi yang cepat, serta karakteristik konsumen yang semakin 
variatif, menuntut perbankan, termasuk Bank Sulselbar, untuk terus 
mengembangkan strategi pemasaran dan pelayanan yang inovatif. Bank perlu 
memahami kebutuhan dan keinginan nasabah, serta memastikan bahwa 
strategi yang diterapkan dapat menjawab ekspektasi tersebut. Dalam konteks 
produk tabungan, misalnya, bank harus mampu menanamkan kepercayaan 
kepada calon nasabah bahwa produk yang ditawarkan memberikan manfaat 
nyata, meskipun produk tersebut tidak dapat dilihat atau dirasakan secara 
langsung sebelum transaksi. 

Dengan kondisi tersebut, PT Bank Sulselbar dituntut untuk mampu 
memprediksi perilaku dan respons calon nasabah terhadap strategi pemasaran 
yang diterapkan. Keberhasilan strategi pemasaran sangat ditentukan oleh 
kesinambungan antara diferensiasi produk, saluran distribusi atau lokasi yang 
strategis, kualitas layanan, proses bisnis, serta bukti fisik yang dapat 
meningkatkan kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, strategi 
pengembangan bank harus dibangun di atas fondasi yang kokoh agar dapat 
memperkuat daya saing, mempertahankan loyalitas nasabah, dan 
meningkatkan jumlah nasabah baru. Berdasarkan latar belakang tersebut, 
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penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul: “Pengaruh Strategi 
Pemasaran terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah pada Bank Sulselbar.” 

Metode Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif yang bertujuan untuk 

memperoleh pemahaman mendalam mengenai pengaruh strategi pemasaran 
terhadap peningkatan jumlah nasabah pada PT. Bank Sulselbar. Data yang 
digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh 
melalui wawancara dengan informan yang dipilih secara purposif, sementara 
data sekunder diperoleh dari dokumen-dokumen pendukung, literatur, serta 
laporan terkait. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan wawancara 
mendalam untuk menggali pandangan, pengalaman, dan persepsi informan 
mengenai strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bank Sulselbar. 

Sampel penelitian ini berjumlah 7 orang informan, yang dianggap dapat 
memberikan informasi yang relevan dan komprehensif terkait topik penelitian. 
Analisis data dilakukan menggunakan pendekatan analisis kualitatif, dengan 
tiga tahapan utama, yaitu reduksi data, penyajian data, serta penarikan 
kesimpulan dan verifikasi. Reduksi data dilakukan dengan cara memilah, 
menyederhanakan, dan memfokuskan data sesuai dengan tujuan penelitian. 
Selanjutnya, data yang telah direduksi disajikan dalam bentuk narasi terstruktur 
sehingga memudahkan peneliti dalam melihat pola, hubungan, dan tema yang 
muncul. Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi, yaitu 
menginterpretasikan data secara mendalam serta memastikan keabsahan 
temuan penelitian melalui proses pengecekan ulang. 

Melalui pendekatan ini, penelitian diharapkan dapat memberikan 
gambaran yang jelas dan mendalam mengenai strategi pemasaran yang 
digunakan Bank Sulselbar serta pengaruhnya terhadap peningkatan jumlah 
nasabah. 

Hasil Penelitian dan Pembahasan 
Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh PT. Bank Sulselbar memberikan dampak positif 
terhadap peningkatan jumlah nasabah. Strategi ini mencakup pemahaman 
mendalam terhadap kebutuhan nasabah melalui riset pasar dan interaksi 
langsung, pemanfaatan teknologi dan data, serta penyelenggaraan edukasi 
keuangan untuk mendorong literasi finansial masyarakat. Selain itu, penguatan 
promosi berbasis digital dan penyesuaian produk dengan kebutuhan pasar 
menjadi faktor penting dalam mendukung keberhasilan pemasaran. Dengan 
terus mendengarkan masukan dari nasabah dan berinovasi, Bank Sulselbar 
memiliki potensi besar untuk tumbuh serta memperluas basis nasabahnya secara 
berkelanjutan. 

Perilaku nasabah juga dapat didekati secara terencana melalui kombinasi 
antara analisis data, komunikasi yang efektif, dan edukasi berkelanjutan. 
Pelatihan bagi karyawan agar mampu memahami pola pikir serta kebutuhan 
nasabah menjadi langkah penting agar strategi pemasaran berjalan lebih 
akurat dan responsif. Pendekatan ini dinilai dapat meningkatkan loyalitas 
nasabah sekaligus menarik minat nasabah baru di masa mendatang. Di sisi lain, 
motivasi karyawan juga menjadi faktor penentu dalam membangun hubungan 
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yang erat dengan nasabah. Karyawan yang memiliki motivasi tinggi cenderung 
lebih proaktif, solutif, dan peduli terhadap kepuasan pelanggan. Dukungan 
manajemen dalam menciptakan lingkungan kerja yang sehat dan suportif 
memperkuat semangat tim untuk memberikan layanan terbaik, yang pada 
akhirnya berdampak pada peningkatan jumlah nasabah. 

Dalam konteks bauran pemasaran, hasil wawancara menunjukkan bahwa 
komunikasi yang sederhana, transparan, dan berbasis visual menjadi kunci 
dalam memperkenalkan produk perbankan kepada masyarakat. Pelatihan 
bagi karyawan untuk menyampaikan informasi produk secara jelas dan efektif 
sangat diperlukan agar nasabah memahami layanan yang ditawarkan. 
Dengan demikian, hubungan jangka panjang dapat terbangun dengan lebih 
kuat, sekaligus meningkatkan loyalitas nasabah terhadap Bank Sulselbar. 

Strategi pemasaran jasa yang berorientasi pada pelayanan prima juga 
terbukti memberikan dampak signifikan terhadap kepuasan nasabah. Faktor 
pendukung strategi ini meliputi pelatihan karyawan, kemampuan merespons 
umpan balik dengan cepat, komunikasi proaktif, serta inovasi berkelanjutan. 
Penerapan budaya pelayanan yang positif di lingkungan kerja turut berperan 
dalam menjaga konsistensi pelayanan, sehingga reputasi bank tetap terjaga. 
Komitmen terhadap kualitas layanan tersebut memperlihatkan bahwa Bank 
Sulselbar memiliki potensi besar untuk terus menjadi pilihan utama masyarakat 
dalam memenuhi kebutuhan keuangan. 

Strategi peningkatan kualitas layanan tidak hanya melibatkan manajer, 
tetapi juga seluruh staf layanan langsung. Umpan balik dari nasabah, data 
pasar, serta perubahan kebutuhan yang dinamis menjadi landasan evaluasi 
dan perbaikan layanan. Pendekatan adaptif, proaktif, dan berbasis data ini 
menunjukkan bahwa kualitas layanan mampu meningkatkan kepuasan 
nasabah sekaligus memperkuat fondasi keberlanjutan bank di masa depan. 
Lebih jauh, strategi peningkatan jumlah nasabah merupakan hasil kolaborasi 
lintas bagian di Bank Sulselbar yang berfokus pada pemahaman karakteristik 
pasar dan kebutuhan calon nasabah. Melalui promosi yang tepat sasaran, 
pelayanan responsif, dan pendekatan personal, bank tidak hanya berhasil 
menarik nasabah baru, tetapi juga mempertahankan loyalitas yang sudah 
terbangun. Dengan komitmen pada inovasi dan pelayanan berkualitas, Bank 
Sulselbar mampu menjaga pertumbuhan serta keberlanjutan bisnisnya di 
tengah persaingan industri keuangan yang semakin ketat. 

Pembahasan 
Hasil wawancara dengan responden di PT. Bank Sulselbar menunjukkan 

bahwa perusahaan menerapkan strategi pemasaran yang komprehensif dan 
terintegrasi untuk meningkatkan jumlah maupun kepuasan nasabah. Produk 
utama yang ditawarkan mencakup tabungan dengan berbagai varian, seperti 
Tabungan Simpeda, deposito berjangka, kredit usaha mikro, serta layanan 
digital banking yang memungkinkan nasabah bertransaksi tanpa harus datang 
ke kantor cabang. Seluruh produk tersebut dirancang berdasarkan hasil analisis 
data nasabah, sehingga bank mampu memahami preferensi serta profil risiko 
dari tiap segmen pasar. Dengan demikian, produk yang ditawarkan lebih tepat 
sasaran dan sesuai kebutuhan nasabah. Transparansi dalam penetapan harga 
dan biaya administrasi juga menjadi prioritas, di mana pihak bank memberikan 
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penjelasan yang jelas sehingga tercipta rasa percaya dan nyaman di kalangan 
nasabah. 

Dari sisi distribusi, PT. Bank Sulselbar berupaya menyediakan layanan yang 
fleksibel. Hal ini terlihat dari penyesuaian jam operasional untuk menjangkau 
nasabah yang bekerja pada jam kerja reguler, serta pengembangan kanal 
digital yang mempermudah akses layanan perbankan. Strategi ini dinilai sangat 
efektif untuk menarik segmen milenial dan pekerja muda yang terbiasa 
menggunakan teknologi dalam aktivitas sehari-hari. Promosi juga menjadi 
elemen penting, di mana bank menawarkan program menarik berupa 
cashback, hadiah pendaftaran, dan potongan biaya administrasi. Promosi 
tersebut disebarluaskan melalui media sosial, iklan digital, dan kegiatan edukasi 
keuangan yang bersifat interaktif. Strategi promosi ini tidak hanya menarik 
nasabah baru, tetapi juga memperkuat loyalitas nasabah lama. Komunikasi 
produk menggunakan bahasa sederhana serta media visual agar mudah 
dipahami, sehingga nasabah tidak kesulitan memahami manfaat layanan yang 
ditawarkan. 

Selain itu, motivasi karyawan terbukti menjadi faktor kunci dalam 
keberhasilan strategi pemasaran bank. Pihak manajemen rutin memberikan 
pelatihan untuk meningkatkan kemampuan komunikasi, pengetahuan produk, 
dan pelayanan pelanggan. Karyawan yang terlatih mampu memberikan 
pelayanan cepat, responsif, dan solutif terhadap kebutuhan maupun keluhan 
nasabah. Kondisi ini memperkuat hubungan antara bank dan nasabah, 
menciptakan pengalaman positif, dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 
Upaya inovasi dan perbaikan berkelanjutan dalam kualitas layanan juga terus 
dilakukan, misalnya melalui penyesuaian jam operasional serta perbaikan proses 
internal untuk mempercepat layanan. Dengan langkah-langkah tersebut, PT. 
Bank Sulselbar dinilai mampu beradaptasi dengan perubahan perilaku dan 
kebutuhan nasabah. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran PT. Bank Sulselbar yang 
mengintegrasikan elemen bauran pemasaran (4P: produk, harga, distribusi, dan 
promosi) dengan pemahaman mendalam terhadap perilaku serta motivasi 
nasabah terbukti efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah. Produk yang 
sesuai kebutuhan, harga yang transparan dan kompetitif, akses distribusi yang 
mudah baik secara fisik maupun digital, serta promosi edukatif yang menarik 
menjadi pilar keberhasilan pemasaran bank. Pendekatan personalisasi layanan 
melalui interaksi langsung dan analisis data juga memperkuat hubungan jangka 
panjang dengan nasabah. Dengan fokus pada pengembangan kualitas 
layanan dan sumber daya manusia, PT. Bank Sulselbar semakin memperkokoh 
posisinya di pasar perbankan yang kompetitif serta memastikan pertumbuhan 
dan keberlanjutan bisnis di masa mendatang. 

Simpulan dan Saran 
Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara yang dilakukan di PT. Bank 

Sulselbar, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang efektif memiliki 
peran penting dalam meningkatkan jumlah nasabah. Strategi ini mencakup 
beberapa aspek utama, antara lain penyediaan produk yang sesuai dengan 
kebutuhan nasabah, penetapan harga yang kompetitif, distribusi layanan yang 
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mudah diakses baik secara fisik maupun digital, serta promosi yang bersifat 
edukatif. Analisis data yang akurat, komunikasi yang jelas, serta inovasi dalam 
layanan terbukti menjadi faktor kunci dalam menarik sekaligus 
mempertahankan nasabah. Selain itu, motivasi karyawan yang tinggi dan 
adanya pelatihan berkelanjutan turut mendukung peningkatan kualitas layanan 
perbankan. Respons cepat terhadap keluhan nasabah serta kemampuan bank 
dalam menyesuaikan strategi berdasarkan feedback yang diperoleh semakin 
memperkuat hubungan jangka panjang antara bank dan nasabah. Dengan 
mengintegrasikan elemen bauran pemasaran (4P) secara efektif, PT. Bank 
Sulselbar dinilai mampu bersaing di industri perbankan yang semakin kompetitif 
serta meningkatkan jumlah nasabah secara berkelanjutan. 

Secara keseluruhan, keberhasilan strategi pemasaran PT. Bank Sulselbar 
sangat dipengaruhi oleh pemahaman mendalam terhadap perilaku dan 
kebutuhan nasabah, serta peran aktif karyawan dalam memberikan layanan 
yang berkualitas. Oleh karena itu, PT. Bank Sulselbar disarankan untuk terus 
mengembangkan strategi pemasaran yang adaptif, responsif, dan berfokus 
pada peningkatan pengalaman nasabah agar dapat mempertahankan 
pertumbuhan serta daya saing di masa depan. Untuk memperkuat 
implementasi strategi tersebut, bank perlu melakukan riset pasar secara berkala 
guna memahami kebutuhan dan harapan nasabah dengan lebih mendalam, 
sehingga produk dan layanan yang ditawarkan senantiasa relevan dengan 
permintaan pasar. 

Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas kajian mengenai 
pengaruh faktor eksternal, seperti kondisi ekonomi makro dan tingkat persaingan 
dalam industri perbankan, terhadap strategi pemasaran dan pertumbuhan 
jumlah nasabah. Selain itu, penggunaan metodologi penelitian yang lebih 
beragam, misalnya kombinasi antara survei kuantitatif dan wawancara 
kualitatif, akan membantu menghasilkan data yang lebih komprehensif serta 
memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai fenomena yang 
diteliti. Penelitian di masa mendatang juga dapat difokuskan pada eksplorasi 
segmen pasar tertentu, seperti nasabah milenial atau nasabah dengan 
penghasilan rendah, untuk mengidentifikasi kebutuhan, preferensi, serta perilaku 
mereka secara lebih spesifik. Dengan demikian, hasil penelitian dapat 
memberikan kontribusi yang lebih signifikan dalam pengembangan strategi 
pemasaran perbankan yang berorientasi pada kebutuhan pelanggan sekaligus 
mendukung pertumbuhan berkelanjutan perusahaan. 
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