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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran Kredit 

Usaha Rakyat (KUR) yang diterapkan oleh Bank Rakyat Indonesia Unit Teluk 

Nibung dalam meningkatkan jumlah nasabah. Metode penelitian yang digunakan 

adalah kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi 

pemasaran dengan pendekatan langsung dinilai paling efektif dalam membangun 

kepercayaan dan memberikan pemahaman kepada calon nasabah. Namun, 

meskipun strategi yang diterapkan telah mampu meningkatkan minat masyarakat 

terhadap KUR, peningkatan jumlah nasabah di BRI Unit Teluk Nibung belum 

meningkat secara optimal karena keterbatasan dari sisi pelunasan kredit yang masih 

berjalan. Dengan demikian, diperlukan upaya lanjutan yang lebih intensif agar 

strategi komunikasi pemasaran dapat memberikan dampak yang lebih maksimal 

terhadap peningkatan jumlah nasabah. 

 

Kata kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, KUR, Bank BRI, Jumlah Nasabah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

 

Keberadaan UMKM memiliki peran penting dalam mendorong 

pertumbuhan ekonomi, menciptakan lapangan perkerjaan, serta meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat. Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) merupakan 

salah satu sektor strategis dalam perekonomian nasional Indonesia. Sebagian besar 

pelaku usaha di Indonesia berasal dari sektor UMKM, sehingga sektor ini menjadi 

tulang punggung perekonomian nasional. UMKM dipandang sebgai bentuk usaha 

yang mandiri dan produktif yang berperan penting dalam pembangunan ekonomi 

nasional. 

Namun dengan demikian, pelaku UMKM masih sering menghadapi 

berbagai kendala dalam pengembangan usahanya, terutama dalam keterbatasan 

permodalan untuk usaha. Dalam menyikapi permasalahan tersebut, pemerintah 

Indonesia menghadirkan program Kredit Usaha Rakyat (KUR) sebagai dukungan 

berupa subsidi bunga dan penjaminan kredit sehingga pelaku UMKM dapat 

memperoleh pembiayaan dengan suku bunga yang relative rendah dengan 

persyaratan yang lebih mudah. 

KUR merupakan sebuah program pinjaman yang dihadirkan oleh 

pemerintah untuk membantu para pelaku usaha, menurut Adisiti et al. (2024) 

implementasi program Kredit Usaha Rakyat (KUR) dapat meningkatkan 
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kemampuan dan modal manusia serta sosial masyarakat yang kurang 

mampu. Program KUR menjadi Upaya untuk membantu rakyat kurang mampu 

dalam memulai usaha kecil yang diharapkan dapat meningkatkan produktivitas dan 

pendapatan mereka.  

Program pinjaman KUR bertujuan untuk membantu para pelaku usaha 

dalam permodalan serta, menurut Elliyana et al. (2020) KUR bertujuan untuk 

mengembangkan kegiatan perekonomian dan pengentasan kemiskinan untuk para 

pelaku UMKM dengan kebijakan pemberian kredit atau pembiayaan modal kepada 

debitur perseorangan, badan usaha,atau kelompok usaha yang produktif dan layak. 

Menurut Dewi (2022) kegiatan perbankan terus berkembang seiring dengan 

perkembangan masyarakat, dimana Bank tidak lagi sekedar sebagai tempat 

menukar, menyimpan dan meminjam uang. Hingga akhirnya Bank sangat 

berpengaruh bagi perkembangan ekonomi, hingga tingkat negara dan internasional. 

Sebagai salah satu Bank penyalur KUR terbesar di Indonesia, PT. Bank 

Rakyat Indonesia memiliki peran dan tanggung jawab dalam memastikan 

penyaluran KUR berjalan secara efektif dan tepat sasaran. Dengan jaringan kantor 

yang luas hingga kepelosok daerah memalui kantor cabang dan unit, BRI mampu 

menjangkau pelaku UMKM hingga ke tingkat lokal. Salah satu unit yang menjadi 

garda terdepan dalam penyaluran KUR adalah BRI Unit Teluk Nibung, yang berada 

di wilayah Tanjung Balai dengan potensi UMKM yang cukup besar, khususnya 

pada sektor perdagangan, jasa dan perikanan. 

Meskipun memiliki potensi yang tinggi, peningkatan jumlah nasabah KUR 

di BRI Unit Teluk Nibung belum sepenuhnya sejalan dengan besarnya peluang 
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tersebut. Masih terdapat kendala, seperti kurangnya pengetahuan masyarakat 

mengenai manfaat dan prosedur. Menurut Arum (2022) Kurangnya pemahaman 

masyarakat tentang literasi keuangan membuat masyarakat salah dalam 

perhitungan maupun perencanaan keuangan mereka sendiri. Sebagian besar 

masyarakat hanya mengetahui bagaimana mengambil kredit di Bank atau lembaga 

keuangan lainnya namun tidak mengerti bagaimana mengelola keuangan tersebut, 

hal ini mengakibatkan banyak terjadinya kredit macet. 

Banyak pelaku usaha kecil yang kurang memahami dan mengerti mengenai 

konsep kredit, hal ini menyebabkan sebagian masyarakat enggan untuk 

menggunakan layanan kredit (Hadara et al., 2024). Oleh karena itu, perbankan perlu 

mengetahui jenis strategi promosi seperti apa yang dapat meningkatkan 

pemahaman para pelaku usaha mengenai manfaat serta prosedur pengajuan 

pinjaman. 

Selain itu, persaingan antar Bank penyalur KUR lainnya menuntut BRI Unit 

Teluk Nibung untuk memiliki strategi komunikasi pemasaran yang lebih efektif dan 

tepat sasaran agar mampu menarik minat pelaku UMKM. Melalui komunikasi 

pemasaran, informasi mengenai manfaat dan nilai suatu produk ataupun layanan 

disampaikan secara terencana agar dapat menarik perhatian nasabah. Bentuk 

komunikasi pemasaran dapat dilakukan melalui periklanan, promosi, penjualan, 

hubungan masyarakat, serta pemanfaatan media digital dan media sosial.  

Pemasaran merupakan rangkaian beberapa kegiatan dalam bisnis yang 

memiliki tujuan untuk memenuhi segala sesuatu yang dibutuhkan konsumen (T. N. 

Sari, 2022). Perusahaan membutuhkan strategi untuk mempertahankan 
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konsumennya untuk tetap loyal pada perusahaan. Setiap perusahaan termasuk 

perbankan dalam meningkatkan loyalitas nasabah diperlukan kegiatan pemasaran. 

Dalam hal ini, strategi yang digunakan mencakup penyusunan pesan yang 

persuasif, pemilihan media komunikasi yang sesuai seperti pesan, media, saluran, 

serta pendekatan komunikasi yang mampu memengaruhi persepsi dan minat 

masyarakat. Dalam pembiayaan KUR, strategi komunikasi pemasaran berfungsi 

untuk membangun kepercayaan, menumbuhkan minat, serta mendorong keputusan 

pelaku UMKM untuk mengajukan pembiayaan modal usaha. 

Namun, dalam praktiknya, masih ditemukan berbagai kendala dalam 

penyampaian informasi KUR, seperti rendahnya literasi keuangan masyarakat dan 

persepsi bahwa prosedur pengajuan KUR rumit. Kondisi ini menunjukkan bahwa 

strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan perlu dikaji dan dievaluasi secara 

mendalam agar pesan yang disampaikan dapat diterima dengan baik dan 

meningkatkan partisipasi pelaku UMKM.  

Penyaluran KUR pada BRI Unit Teluk Nibung masih mengalami penurunan 

jumlah nasabah setiap tahunnya, dikarenakan masih banyak nasabah yang tidak 

memenuhi persyaratan peminjaman, kurang tepatnya cara melakukan promosi 

pinjaman KUR, serta nasabah yang belum melunasi kredit. Pada BRI Unit Teluk 

Nibung terdapat beberapa strategi pemasaran yang dilakukan, seperti strategi door 

to door dengan cara mendatangi langsung pelaku usaha, juga melalui situs resmi 

KUR BRI, serta memanfaatkan strategi komunikasi melalui telepon untuk 

memperluas jangkauan promosi.  
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Tabel 1 Jumlah Nasabah Kredit Usaha Rakyat (KUR) BRI Unit Teluk Nibung 

TAHUN KUR 

2023 3344 

2024 2455 

2025 2054 

Sumber: Bank Rakyat Indonesia (Persero), Unit Teluk Nibung Tanjung Balai 2026 

Berdasarkan tabel 1, terlihat bahwa jumlah nasabah yang melakukan 

pinjaman modal usaha mengalami penurunan dari tahun 2023-2024-2025. 

Terjadinya penurunan setiap tahunnya, dikerenakan nasabah yang sudah melakukan 

pinjaman atau debitur belum mengembalikan angsuran pokok dan bunga kreditnya, 

sehingga nasabah tersebut tidak bisa mengajukan pinjaman kembali. Serta beberapa 

masyarakat pelaku usaha yang masih belum memiliki kepercayaan terhadapan 

sistem pinjaman KUR BRI Unit Teluk Nibung.  

Berangkat dari uraian tersebut, penelitian ini penting dilakukan untuk 

mengetahui bagaimana BRI Unit Teluk Nibung melakukan strategi komunikasi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabahnya, agar masyarakat atau pelaku 

usaha UMKM memiliki minat atau kepercayaan melakukan peminjaman di BRI 

Unit Teluk Nibung. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran 

mengenai strategi komunikasi pemasaran yang telah diterapkan, tingkat 

efektivitasnya, serta hambatan yang dihadapi dalam pelaksanaannya. Selain itu, 

hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan rekomendasi 

praktis bagi BRI Unit Teluk Nibung dalam mengembangkan strategi komunikasi 

pemasaran KUR dimasa mendatang. 
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1.2. Pembatasan Masalah  

Penelitian ini membatasi ruang lingkup pembahasannya pada aspek-aspek 

yang terkait langsung dengan tujuan penelitian. Penelitian ini berfokus pada KUR 

BRI Unit Teluk Nibung, sehingga tidak mencakup aspek lainnya, yang hanya 

berfokus pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh tim KUR BRI Unit Teluk 

Nibung. 

 

1.3. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah: Bagaimana strategi komunikasi pemasaran Kredit Usaha Rakyat (KUR) 

PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Teluk Nibung dalam meningkatkan jumlah 

nasabah? 

 

1.4. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran Kredit Usaha Rakyat (KUR) PT. Bank Rakyat Indonesia 

Unit Teluk Nibung dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

Manfaat Penelitian 

1. Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memperluas pengetahuan dan 

wawasan penulis mengenai strategi komunikasi pemasaran. 

2. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi pihak 

perusahaan untuk mengetahui bagaimana cara meningkatkan jumlah nasabah 

melalui strategi komunikasi pemsaran yang tepat. 
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3. Secara akademis, penelitian ini dilakukan sebagai tugas akhir yang bertujuan 

untuk mengembangkan pengetahuan tentang bagaimana strategi komunikasi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

 

1.5. Sistematika Penulisan 

BAB I : PENDAHULUAN 

   Pada bagian ini berisi latar belakang masalah, pembatasan masalah, 

rumusan masalah, serta tujuan dan manfaat masalah 

BAB II : URAIAN TEORITIS 

   Bagian ini berisi uraian teoritis yang menguraikan teori dan konsep 

penelitian mengenai strategi komunikasi pemasaran, KUR Bank BRI, 

dan meningkatkan jumlah nasabah 

BAB III : METODE PENELITIAN 

   Uraian dari jenis penelitian, kerangka konsep, definisi konsep, 

kategorisasi penelitian, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, 

waktu dan lokasi penelitian serta sistematika penulisan 

BAB IV : HASIL DAN PENELITIAN 

   Berisi pembahasan tentang hasil penelitian dan pembahasan 

BAB V : PENUTUP 

   Berisikan simpulan dan saran penelitian 
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

2.1. Pengertian Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi dan pemasaran merupakan dua hal yang penting dalam 

kegiatan bisnis. Komunikasi penting untuk melancarkan proses pemasaran 

sehingga tidak akan ada kesimpangsiuran terhadap produk yang dipasarkan. 

Kegiatan pemasaran tidak akan berjalan baik tanpa adanya komunikasi yang efektif, 

begitu juga sebaliknya komunikasi yang tidak efektif tidak akan melancarkan 

kegiatan pemasaran yang dilakukan. Dengan melakukan pemasaran, sebuah 

perusahaan dapat memberikan informasi produk-produknya kepada masyarakat 

serta juga dapat memasarkannya. (Kusumasari & Afrilia, 2020). 

Komunikasi pemasaran adalah aktivitas yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi dan membujuk atau mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli loyal pada produk 

yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Oleh karena itu, upaya menjaga 

loyalitas konsumen merupakan hal penting yang harus dilakukan oleh perusahaan. 

(Mulitawati & Retnasary, 2020). Menurut Hariyanto (2023), komunikasi 

pemasaran adalah kegiatan pemasaran dengan memanfaatkan teknik-teknik  

komunikasi yang ditujukan untuk memberikan informasi bagi orang banyak  

dengan  harapan  tercapainya  tujuan  perusahaan  yakni  peningkatan pendapatan 

(laba). 

Melalui kegiatan pemasaran, perusahaan dapat memperkenalkan produk 

atau jasa yang dimiliki kepada masyarakat. Pemasaran tidak hanya berfokus pada 
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penjualan semata, tetapi juga mencakup upaya untuk membangun hubungan yang 

berkelanjutan antara perusahaan dan konsumen. Menurut Faustyna (2024), 

pemasaran adalah sarana yang digunakan untuk menginformasikan, membujuk, dan 

mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung.  

Komunikasi pemasaran adalah upaya untuk membuat semua kegiatan 

promosi dan pemasaran diperusahaan menghasilkan citra positif yang konsisten 

dengan konsumen. Hal ini penting agar konsumen tertarik untuk membeli atau 

mencoba produk atau layanan yang ditawarkan (V. M. Sari & Anshori, 2022). 

Menurut Tenerman & Yenni (2022) komunikasi dalam penerapannya menjadi 

sebuah transaksi untuk meningkatkan kerja dan mengoptimalkan keinganan dalam 

sebuah lembaga atau instansi yang mempunyai bentuk dan strategi.  

Komunikasi pemasaran dapat menentukan ketertarikan masyrakat untuk 

mengambil sebuah keputusan akan sebuah produk atau layanan. Maka dari itu, 

komunikasi pemasaran menjadi hal yang sangat penting dalam suatu perusahaan 

atau lembaga dalam menjual produk atau layanannya agar dapat menarik perhatian 

dan minat para konsumen. 

 

2.2. Strategi Pemasaran 

 Strategi pemasaran merupakan rencana atau langkah yang telah disusun 

secara terarah oleh sebuah perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran. Menurut 

Jatmiko (2022), strategi pemasaran adalah salah satu cara untuk bersaing bagi  

perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. Perusahaan menentukan 

konsumen mana yang akan dipilih untuk dilayani, mengelompokkan pasar hingga 
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bagaimana menentukan distribusi dan kegiatan promosinya. Sementara itu, Gama 

dkk (2018) menjelaskan strategi komunikasi pemasaran merupakan hal terpenting 

dalam keberlangsungan sebuah bidang usaha. Dalam dunia bisnis, perlu untuk 

memepermudah penyampaian informasi melalui iklan agar menarik minat 

konsumen. Pada saat ini sudah banyak strategi pemasaran yang biasa hingga yang 

tidak kita sangka merupakan strategi dari komunikasi pemasaran. Oleh karna itu 

strategi komunikasi pemasaran sangat penting disesuaikan dengan karakter 

konsumen. 

Dengan demikian strategi pemasaran adalah keseluruhan langkah untuk 

mencapai sasaran tertentu. Dengan semakin bertambahnya perkembangan 

perekonomian di negara Indonesia saat ini dapat dilihat banyak bermunculan 

lembaga-lembaga keuangan yang juga menyediakan pembiayaan kendaraan 

bermotor, menyebabkan setiap lembaga keuangan dituntut untuk lebih keratif dan 

inovatif karena semakin ketat persaingan bisnis maka dibutuhkan pemasaran yang 

baik. Karena pemasaran merupakan faktor utama yang penting dalam kelangsungan 

hidup lembaga keuangan teresebut. (Melinda et al., 2022) 

Secara umum sukses tidaknya perkembangan suatu perusahaan tergantung 

pada bagaimana perusahaan memutuskan strategi pemasaran yang diterapkannya, 

tetapi juga tergantung pada analisis dan pengamatan yang tepat terhadap faktor-

faktor yang dapat mempengaruhi strategi pemasaran perusahaan. (Rambe & Aslami, 

2021) 

Strategi pemasaran bank merupakan serangkaian upaya terencana yang 

dilakukan oleh lembaga perbankan untuk memperkenalkan, menawarkan, dan 
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mempertahankan produk serta layanan perbankan kepada masyarakat. Strategi 

bertujuan untuk meningkatkan minat, kepercayaan, dan loyalitas nasabah terhadap 

bank. Dengan menyusun serta menerapkan strategi pemasaran yang tepat, 

perusahaan akan dapat meningkatkan daya saing, membangun kepercayaan 

masyarakat, dan menciptakan loyalitas antara nasabah dan perusahaan.    

 

2.3. Kredit Usaha Rakyat (KUR)  

KUR adalah singkatan dari Kredit Usaha Rakyat yang merupakan program 

dari pemerintah untuk membantu para pelaku UMKM yang tidak memiliki askes 

permodalan dalam usaha. Menurut Monalisa (2022) KUR merupakan program 

penanggulangan kemiskinan berbasis pemberdayaan usaha ekonomi mikro dan 

kecil guna meningkatkan akses permodalan usaha mikro dan kecil. Pada dasarnya 

KUR merupakan modal kerja dan kredit investasi yang disediakan untuk unit usaha 

produktif melalui program penjaminan kredit. Dengan adanya program KUR 

berbagai bank-bank nasional diharapkan ada pendidikan perbankan maupun 

pemberdayaan ekonomi mikro kecil dan menengah bagi masyarakat golongan 

menengah ke bawah. 

Program KUR dimaksudkan untuk memperkuat kemampuan permodalan 

usaha dalam rangka pelaksanaan kebijakan percepatan pengembangan sektor rill 

dan pemberdayaan UMKM. Dana yang disediakan berupa dana keperluan modal 

kerja serta investasi yang disalurkan kepada pelaku UMKM individu/perseorangan, 

badan usaha atau kelompok usaha yang memiliki usaha produktif dan layak namun 

belum memiliki agunan tambahan. (Hernika et al., 2023) 
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Program KUR bertujuan untuk membantu pertumbuhan perekonomian serta 

memperluas lapangan perkerjaan di Indonesia. Melalui KUR pelaku usaha UMKM 

diharapkan dapat meningkatkan kapasitas usahanya serta memperluas skala 

produksi. Namun, dengan demikian, efektivitas penyaluran KUR tergantung pada 

pemahaman masyarakat terhadap program tersebut.    

Bank merupakan sebuah lembaga keuangan, tempat dimana nasabah 

menyimpan dan meminjam uang. Menurut (Syam & Musfira, 2021) Bank Rakyat 

Indonesia (BRI) memiliki komitmen untuk membantu pengembangan UMK serta 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Salah satu bentuk komitmen itu adalah 

dengan dibukanya kredit untuk modal usaha bagi UMK yang disebut dengan Kredit 

Usaha Rakyat (KUR). KUR ini merupakan alternatif bagi UMK untuk 

mendapatkan modal usaha.  

Program kredit usaha mikro, seperti KUR oleh Bank Rakyat Indonesia 

(BRI), memainkan peran penting dalam memberdayakan pengusaha skala kecil dan 

mendorong pembangunan ekonomi. Memahami perspektif pelanggan, mengenai 

program – program tersebut sangat penting untuk menilai efektivitasnya, 

mengidentifikasi area yang perlu ditingkatkan dan memastikan keselarasan 

program tersebut dengan kebutuhan pengusaha mikro. Program KUR berperan 

penting dalam memberikan dukungan finansial kepada para pengusaha. (Lutfiana 

et al., 2024). 

Adapun bunga yang dikenakan 6% per tahun atau 0,2% per bulan. Bagi yang 

pertama kali mengajukan KUR, suku bunganya adalah 6% efektif per tahun. Bagi 

yang kedua kali mengajukan KUR, suku bunganya menjadi 7% efektif per tahun.  
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Penerima KUR ketiga kali dikenakan suku bunga sebesar 8% efektif per tahun 

(Nurhalizah & Sumarni, 2025). 

Bank Rakyat Indonesia (BRI) menyediakan KUR dengan persyaratan yang 

lebih mudah serta bunga kredit yang rendah, membuat masyarakat yang sedang 

membutuhkan modal untuk meningkatkan usahanya mendaftarkan diri menjadi 

nasabah. BRI merupakan Bank penyalur utama KUR dengan jaringan terluas 

hingga ke tingkat Unit.   

 

2.4. Meningkatkan Jumlah Nasabah/Konsumen 

Dalam dunia bisnis, minat atau ketertarikan konsumen menjadi hal 

terpenting dalam penjualan produk atau jasa. Menurut Zainal (2022) minat 

masyarakat adalah kemauan hati seseorang atau kelompok untuk memiliki atau 

menggunakan suatu objek yang mengandung sangkut dengan dirinya yang disertai 

perasaan senang tanpa ada paksaan dari orang lain. 

Secara umumnya minat adalah perhatian yang mengandung unsur-unsur 

perasaan, dorongan atau keinginan dalam diri seseorang pada objek tertentu. Minat 

dapat di artikan suatu ketertarikan atau kecenderungan memilih apa yang 

diinginkan. Salah satu contohnya adalah  dengan ketertarikan dan kecenderungan 

terhadap minat menabung. (Ghojali & Suryaman, 2024). Strategi pemasaran suatu 

perusahaan memiliki peran yang sangat penting dalam menarik minat masyarakat 

karena melalui strategi yang tepat, perusahaan dapat mengenalkan produk atau jasa 

secara efektif kepada calon konsumen. 
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Strategi pemasaran memiliki peranan yang berguna dalam menggapai 

keberhasilan usaha, oleh sebab itu bidang pemasaran sangat berfungsi dalam 

merealisasikan rencana usaha. Perihal ini bisa dicoba bila perusahaan mau 

mempertahankan serta menaikkan penjualan produk ataupun jasa yang mereka 

kelola. Dengan menjalankan strategi pemasaran yang akurat dan terarah lewat 

pemanfaatan kesempatan dalam menaikkan penjualan, sehingga posisi ataupun 

peran perusahaan di pasar bisa ditingkatkan ataupun dipertahankan (Muslimin et al., 

2022) 

Pemasaran merupakan salah satu fungsi perusahaan yang paling penting dan 

strategis. Setiap perusahaan harus selalu beradaptasi dengan kondisi lingkungan 

yang terus berubah untuk mengatasi hambatan persaingan, mencegah hilangnya 

pangsa pasar, stagnasi atau bahkan kebangkrutan (Anwar & Ramadhan, 2022). 

Maka dari itu, strategi memiliki peran yang sangat penting dalam upaya 

menarik minat masyarakat untuk menjadi nasabah bank, karena persaingan antar 

lembaga perbankan semakin ketat dan kebutuhan masyarakat semakin beragam. 

Melalui strategi yang tepat, bank dapat menyampaikan informasi produk dan 

layanan secara jelas, menarik, dan sesuai dengan kebutuhan serta karakteristik 

masyarakat sasaran. Penerapan strategi yang efektif memungkinkan bank menjalin 

hubungan jangka panjang dengan nasabah. 

 

2.5. Anggapan Dasar  

Berdasarkan pemikiran peneliti, anggapan dasar dalam penelitian ini adalah 

bahwa strategi komunikasi pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam 
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meningkatkan jumlah nasabah Kredit Usaha Rakyat (KUR) di PT. Bank Rakyat 

Indonesia Unit Teluk Nibung. Peneliti beranggapan bahwa KUR merupakan 

produk pembiayaan yang bermanfaat dan dibutuhkan oleh pelaku UMKM, namun 

belum seluruh masyarakat memahami secara optimal informasi, prosedur, dan 

manfaat dari program tersebut.  

Oleh karena itu, strategi komunikasi pemasaran yang tepat, terencana, dan 

sesuai dengan karakteristik masyarakat setempat diyakini mampu meningkatkan 

pemahaman, minat, dan kepercayaan masyarakat terhadap produk KUR. Dengan 

komunikasi yang efektif melalui berbagai media dan pendekatan yang persuasif, 

BRI Unit Teluk Nibung diasumsikan dapat mendorong peningkatan minat 

masyarakat untuk memanfaatkan KUR, sehingga berdampak pada bertambahnya 

jumlah nasabah secara berkelanjutan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Penelitian kualitatif deskriptif bertujuan untuk menggambarkan secara 

mendalam dan sistematis mengenai strategi komunikasi pemasaran Kredit Usaha 

Rakyat (KUR) yang diterapkan oleh PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Teluk Nibung 

dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah. Pendekatan ini dipilih karena peneliti 

ingin memahami fenomena, proses, serta makna strategi komunikasi pemasaran 

yang dilakukan oleh pihak bank berdasarkan kondisi nyata di lapangan.  

Metode kualitatif memberikan ruang bagi peneliti untuk mengumpulkan 

data yang kaya dan beragam, melalui teknik seperti wawancara mendalam, 

observasi partisipatif, dan analisis dokumen. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat 

menggali nuansa dan konteks yang mungkin terlewatkan dalam penelitian 

kuantitatif. Metode penelitian kualitatif memungkinkan peneliti untuk menyelami 

pengalaman individu dalam konteks budaya dan sosial yang spesifik, sehingga 

dapat memberikan wawasan yang lebih bermakna dan relevan dalam pengambilan 

keputusan atau perumusan kebijakan (Nurrisa et al., 2025). 

Meskipun menggunakan pendekatan kualitatif, penelitian ini juga didukung 

oleh data kuantitatif berupa data jumlah nasabah KUR yang diperoleh dari 

dokumentasi pihak bank. Data tersebut digunakan sebagai data pendukung untuk 

memperkuat hasil analisis kualitatif, khususnya dalam melihat perkembangan 

jumlah nasabah sebelum dan sesudah penerapan strategi komunikasi pemasaran. 
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Dengan demikian, data angka tidak dianalisis secara statistik, melainkan digunakan 

sebagai bahan deskriptif untuk memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai 

dampak strategi komunikasi pemasaran KUR terhadap peningkatan jumlah nasabah 

di BRI Unit Teluk Nibung. 

 

3.2. Kerangka Konsep 

  Gambar 1. Bagan Kerangka Konsep 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Olahan peneliti 2026 

 

3.3. Definisi Konsep 

1. Strategi komunikasi pemasaran  

Strategi komunikasi pemasaran adalah langkah atau cara tersusun yang telah 

dirancang oleh sebuah perusahaan atau pelaku usaha untuk memperkenalkan 

produk atau jasa serta menarik minat atau mendorong keputusan konsumen. 

 

STRATEGI 

KOMUNIKASI 

PEMASARAN 

KREDIT USAHA RAKYAT 

(KUR) BANK BRI 

MENINGKATKAN 

NASABAH 
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2. Kredit Usaha Rakyat (KUR) Bank BRI 

KUR Bank BRI merupakan sebuah program dari pemerintah untuk 

membantu pelaku usaha UMKM yang terbatas dalam permodalan, dengan tujuan 

untuk memperluas lapangan pekerjaan serta meningkatkan perekonomian negara. 

3.  Meningkatkan Nasabah 

 Untuk menigkatkan jumlah nasabah, perusahaan memerlukan strategi agar 

dapat menarik perhatian atau minat masyarakat. Jika sebuah perusahaan berhasil 

menerapkan strategi pemasaran yang efektif, maka akan mendorong keputusan 

masyarakat.  

 

3.4.    Kategorisasi Penelitian 

Tabel 2 Kategorisasi Penelitian 

No Konsep Teoritis Kategorisasi 

1 Strategi Komunikasi Pemasaran a. Menentukan target 

b. Analisis kebutuhan nasabah 

c. Penyusunan pesan iklan 

d. Memilih media komunikasi 

e. Menentukan metode komunikasi 

yang menarik 

f. Penyesuaian strategi 

2 Kredit Usaha Rakyat (KUR) 

Bank BRI 

 

a. Pihak pemberi kredit (KUR BRI) 

b. pihak penerima kredit (nasabah) 

c. Sistem pinjaman KUR 

d. Sistem pengembalian KUR 

3 Meningkatkan Nasabah a. Melakukan promosi 

b. Memberikan pelayanan terbaik 

c. Penyesuaian produk atau layanan 

d. Evaluasi strategi yang dilakukan 
Sumber : Olahan data peneliti 2026 

3.5. Narasumber  

Secara umum pengertian narasumber adalah orang yang memberikan 



19 

 

 

 

segudang informasi yang menjadi informan tentang suatu topik yang dibahas. 

Narasumber juga harus memiliki pengetahuan dan pengalaman yang relevan dan 

memadai serta harus bisa merepresentasikan sudut pandang yang objektif dan benar 

(Sinaga et al., 2023). 

Narasumber ditentukan berdasarkan pihak internal dan eksternal yang 

terlibat langsung dalam kegiatan pemasaran program KUR. Narasumber utama 

berasal dari internal BRI, yaitu Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung dan nasabah 

BRI Unit Teluk Nibung, menjadi narasumber penting karena terlibat langsung 

dalam kegiatan pemasaran, analisis kelayakan usaha, serta pendampingan kepada 

nasabah.  

 

3.6. Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

Observasi merupakan proses pengumpulan data langsung dari lapangan 

yang dilakukan peneliti dengan melihat dan memperhatikan keadaan 

lapangan/subjek penelitian guna mendapatkan data fenomena yang terjadi secara 

nyata. Proses memperhatikan fenomena yang terjadi guna mendapatkan informasi 

secara kontekstual yang berkaitan dengan waktu, proses, maupun keadaan yang  

terjadi. Ada delapan hal penting yang harus diperhatikan oleh peneliti yang  

menggunakan metode observasi, yakni: Ruang atau tempat, pelaku, kegiatan, 

benda-benda atau alat-alat, waktu, peristiwa, tujuan, dan perasaan. (JulaikaPutri & 

Nurhayati, 2025) 

2. Wawancara 
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Wawancara adalah komunikasi antara dua pihak atau lebih yang bisa 

dilakukan dengan tatap muka di mana salah satu pihak berperan sebagai interviewer 

dan pihak lainnya berperan sebagai interviewee dengan tujuan tertentu, misalnya 

untuk mendapatkan informasi atau mengumpulkan data. Interviewer menanyakan 

sejumlah pertanyaan kepada interviewee untuk mendapatkan jawaban. Teknik 

wawancara merupakan salah satu teknik pengumpulan data dengan cara 

mengadakan tanya jawab, baik secara langsung maupun tidak langsung bertatap 

muka (face to face) dengan sumber data (responden). (Rahmawati et al., 2024) 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi melibatkan pengumpulan data dari dokumen, arsip, atau 

bahan tertulis lainnya yang berkaitan dengan fenomena penelitian. Dokumen yang 

digunakan dapat berupa catatan, laporan, surat, buku, atau dokumen resmi lainnya. 

Studi dokumentasi memberikan wawasan tentang konteks historis, kebijakan, 

peristiwa, dan perkembangan yang relevan dengan fenomena yang diteliti 

(Ardiansyah et al., 2023) 

 

3.7. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan proses untuk menemukan dan menyusunnya  

secara tertata terhadap data hasil catatan, wawancara dan observasi atau  dokumen  

untuk  meningkatkan pemahaman seorang peneliti terhadap topik yang sedang  

diteliti dan menjelaskan kepada orang lain sebagai temuan. Analisis data 

merupakan proses memeriksa dan membahas data secara mendalam untuk 

mendapatkan makna, interpretasi, dan kesimpulan tertentu dari semua data dalam 
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penelitian (Qomaruddin & Sa’diyah, 2024). Menurut Hubberman dan Miles, 

terdapat proses analisis data kualitatif sebagai berikut 

1. Pengumpulan data 

Merupakan tahap pertama dalam proses teknik analisis data untuk 

mengumpulkan data yang diperoleh melalui observasi, wawancara dan dokumen. 

Data yang dikumpulkan sesuai dengan kondisi lapangan. 

2. Reduksi data 

Reduksi data merupakan proses meringkas data, memberi kode, menelusuri 

tema, serta mengelompokkan data. Proses ini dilakukan melalui seleksi data secara 

ketat, penyusunan ringkasan atau uraian singkat, dan pengelompokan data ke dalam 

pola yang lebih luas. 

3. Penyajian data 

Penyajian data adalah proses menyusun informasi agar memudahkan 

penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan. Data kualitatif dapat disajikan 

dalam bentuk teks naratif, tabel, grafik, atau bagan sehingga informasi tersusun 

rapi, mudah dipahami, dan membantu peneliti melihat serta menganalisis hasil 

penelitian dengan lebih jelas. 

4. Penarikan kesimpulan 

penarikan kesimpulan adalah proses memahami makna data yang dilakukan 

sejak awal pengumpulan data hingga penelitian selesai. Kesimpulan diperoleh 

dengan melihat pola, hubungan, dan kecenderungan dalam data, kemudian 

diverifikasi secara terus-menerus agar hasil penelitian benar-benar valid dan dapat 

dipercaya. 
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3.8. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Waktu penelitian ini dimulai pada bulan Desember 2025 sampai dengan 

April 2026. Penelitian ini dilaksanakan dikantor Bank Rakyat Indonesia (BRI) Unit 

Teluk Nibung yang beralamat di Jl. Nelayan Keramat Kubah, Kec. Sei Tualang 

Raso, Kota Tanjung Balai. 

 

 

 

 

 

 



 

 

23 

 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Hasil Penelitian 

4.1.1. Identitas Narasumber 

 Peneliti mengumpulkan data melalui wawancara mendalam pada 3 

(tiga) orang Mantri KUR Bank BRI Unit Teluk Nibung dan 1 (satu) orang 

nasabah BRI Unit Teluk Nibung. 

Tabel 3 Identitas Narasumber Mantri KUR Bank BRI Unit Teluk Nibung 

No Nama Usia Jabatan Lama 

Menjabat 

Jenis 

Kelamin 

1 Arief Budiono 31 Tahun Association 

Mantri 

3 Tahun L 

2 Rizki Martua Jakti 

Nasution 

41 Tahun Association 

Mantri 

12 Tahun L 

 

Tabel 4 Identitas Narasumber Nasabah Bank BRI Unit Teluk Nibung 

No Nama Usia Jenis 

Kelamin 

Jenis 

Usaha 

Lama 

Menjadi 

Nasabah 

Jumlah 

Pinjaman 

1 MPS 30 

Tahun 

P Pedagang 

Baju 

6 Tahun Rp.45.000.000 

 

4.2. Hasil Penelitian 

 Bersadarkan hasil observasi dan wawancara kepada Mantri KUR Bank BRI 

dan nasabah Bank BRI Unit Teluk Nibung, peneliti menjelasakan hasil wawancara 

tentang bagaimana strategi komunikasi pemasaran KUR BRI Unit Teluk Nibung 

dalam bentuk deskriptif sebagai berikut. 
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 Berdasarkan hasil wawancara dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung, 

peneliti memperoleh gambaran tentang strategi yang dilakukan oleh tim KUR 

dalam menarik perhatian masyarakat terhadap program KUR di Unit Teluk Nibung 

yang mengandalkan promosi secara langsung kepada calon nasabah. 

 

“Dengan cara menyebarkan iklan melalui brosur, kebetulan di 

dekat sini terdapat pasar, maka dari itu kami melakukan yang 

namanya grebek pasar, itu karna disini terdapat pasar. Sehingga 

kami melakukan promosi secara face to face, kalau promosi 

online, biasa dilakukan melalui via story whattsApp.”  

(Wawancara dengan Arief Budiono Tanggal 3 Maret) 

  

Berdasarkan jawaban tersebut, strategi promosi yang dilakukan lebih 

menekankan pada pendekatan langsung kepada masyarakat, yaitu melalui kegiatan 

tatap muka (face to face), kemudian promosi juga dilakukan dengan cara 

menyebarkan brosur, serta melalui media sosial WhatsApp. Dikarenakan kantor 

terletak di sekitar pasar tradisional, maka startegi promosi yang paling efektif 

adalah dengan cara melakukan promosi secara langsung kepada para UMKM.  

 Metode ini dipilih karena dinilai efektif dalam menjangkau target sasaran, 

khususnya pelaku UMKM. Strategi ini dinilai mampu meningkatkan minat 

masyarakat karena komunikasi yang dilakukan bersifat lebih dekat, jelas, dan 

mudah dipahami. 
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 Pada pertanyaan kedua dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

bagaimana tim menjelaskan keunggulan KUR dibanding pinjaman lainnya? 

 

“Kalau kami membandingkannya dari segi angsurannya, karna 

terdapat perbandingan antara KUR dengan pinjaman lainnya. 

Contoh angsuran di Bank lain sekian, KUR disini sekian.” 

(Wawancara dengan Arief Budiono Tanggal 3 Maret) 

 

 

 Dengan cara menjelaskan keunggulan pinjaman KUR BRI dibanding 

pinjaman lainnya, dimana BRI Unit Teluk Nibung memiliki perbandingan dengan 

bank lain. Narasumber menekankan bahwa besaran angsuran di masing-masing 

bank berbeda, sehingga hal ini menjadi salah satu pertimbangan bagi calon nasabah 

dalam memilih lembaga keuangan. Dengan kata lain, perbedaan jumlah angsuran 

tersebut digunakan sebagai strategi untuk menunjukkan keunggulan produk yang 

ditawarkan dibandingkan dengan bank lain. 

 

 Pada pertanyaan ketiga dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

bagaimana cara tim mengtasi keraguan calon nasabah terkait cicilan dan 

kemampuan bayar? 

 

 “ Kalau disini terdapat masalah kami bertanya pada pemerintah 

setempat, disini namanya kepling.” (Wawancara dengan Arief 

Budiono Tanggal 3 Maret) 
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 Walaupun masih banyak masyarakat yang ragu terkait cicilan dan 

kemampuan membayar, tim KUR BRI Unit Teluk Nibung tetap melakukan upaya 

edukasi dan pendekatan yang lebih persuasive agar dapat meningkatkan 

kepercayaan serta pemahaman masyarakat terhadap sistem pembiayaan yang 

ditawarkan dengan cara melakukan survei awal dengan berkoordinasi kepada 

pemerintah setempat. Langkah ini dilakukan untuk memperoleh informasi yang 

akurat mengenai kondisi keuangan masyarakat serta memastikan kegiatan yang 

akan dilakukan dapat berjalan dengan baik dan sesuai dengan situasi di lapangan.  

 

 Pada pertanyaan keempat dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

bagaimana peran komunikasi dalam memastikan calon nasabah dapat 

menyelesaikan persyaratan adiminstrasi? 

 

“ Kalau menurut kami komunikasi penting karna kami harus 

memastikan usahanya, dari segi usahanya, berapa lama usahanya, 

terus dari putaran uangnya. Kebetulan disini banyak pengusaha 

pakaian, jadi mereka punya catatan tentang keuangannya.” 

(Wawancara dengan Arief Budiono Tanggal 3 Maret) 

 

 Komunikasi berperan penting dalam memastikan calon nasabah dapat 

menyelesaikan persyaratan adiministrasi, pihak bank harus menggali informasi 

terkait usaha calon nasabah, seperti lamanya usaha telah berjalan serta bagaimana 

pengelolaan keuangan usaha tersebut. Melalui komunikasi yang jelas dan terarah, 

calon nasabah diarahkan untuk menunjukkan bukti administrasi yang relevan, 

misalnya catatan pemasukan dan pengeluaran usaha.  
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 Hal ini terlihat pada sebagian besar pelaku usaha, seperti penjual baju, yang 

telah memiliki buku catatan keuangan sebagai bentuk pendukung dalam proses 

pengajuan. Dengan demikian, komunikasi yang efektif mampu memastikan 

kelengkapan dan kesesuaian persyaratan administrasi yang dibutuhkan. 

 

 Pada pertanyaan kelima dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: faktor 

apa yang paling menentukan calon nasabah akhirnya tertarik mengajukan pinjaman? 

 

 “ Dari suku bunga cicilan, di tahun ini bunganya semua 

 disetarakan 6% pertahunnya. Tapi tidak semua bisa mengambil 

 pinjaman KUR.” (Wawancara dengan Arief Budiono Tanggal 3 

 Maret) 

 

 Faktor yang paling menentukan ketertarikan calon nasabah dalam 

mengajukan pinjaman adalah tingkat suku bunga yang ditawarkan. Suku bunga 

yang rendah menjadi daya tarik utama karena dianggap lebih ringan dan 

menguntungkan bagi nasabah. Namun demikian, tidak semua calon nasabah dapat 

langsung mengakses pinjaman Kredit Usaha Rakyat (KUR), karena terdapat 

persyaratan dan kriteria tertentu yang harus dipenuhi terlebih dahulu. 

 

Pada pertanyaan keenam dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: bagaimana 

tim menangani keluhan atau keterlambatan pembayaran nasabah? 

 

 

 “Biasa kami melakukan penagihan tim, contoh seperti telat  

  pembayaran dalam satu hari kami melakukan penagihan via 



28 

 

 

 

 telfon, jika tidak ada respon maka kami melakukan penagihan 

 langsung. Namun jika telat dalam waktu sebulan kami 

 mengeluarkan surat peringatan pertama dan begitulah 

 selanjutnya.” (Wawancara dengan Rizki Martua Jakti Nasution 

 Tanggal 3 Maret) 

 

 Tim KUR juga menangani keluhan maupun keterlambatan pembayaran 

nasabah dilakukan secara bertahap dan terstruktur. Ketika nasabah mengalami 

keterlambatan pembayaran, meskipun hanya satu hari, tim segera melakukan 

penagihan awal melalui komunikasi via telepon sebagai bentuk pengingat. Apabila 

nasabah belum juga melakukan pembayaran setelah dihubungi, maka langkah 

selanjutnya yang diambil adalah melakukan penagihan secara langsung dengan 

mendatangi nasabah tersebut.  

 Pendekatan ini menunjukkan adanya upaya aktif dan responsif dari tim 

dalam menjaga kedisiplinan pembayaran sekaligus membangun komunikasi yang 

baik dengan nasabah. 

 

 Pada pertanyaan ketujuh dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

apakah ada target dalam peningkatan jumlah nasabah KUR setiap tahun? 

 

  “Ada dan wajib.” (Wawancara dengan Rizki Martua Jakti Nasution 

  Tanggal 3 Maret) 
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 Kemudian Tim KUR juga memiliki target dalam meningkatan jumlah 

nasabah setiap tahunnya, Bank BRI dituntut untuk terus meningkatkan target dalam 

jumlah nasabah Kredit Usaha Rakyat (KUR) setiap tahunnya. Peningkatan target 

ini menjadi penting sebagai upaya memperluas akses pembiayaan bagi pelaku usaha 

serta mendukung pertumbuhan ekonomi masyarakat.  

 Oleh karena itu, Bank BRI perlu mengoptimalkan berbagai strategi 

pemasaran, memperluas jangkauan layanan, serta meningkatkan kualitas pelayanan 

agar mampu menarik lebih banyak nasabah baru sekaligus mempertahankan 

nasabah yang sudah ada. Dengan adanya peningkatan target tersebut, diharapkan 

penyaluran KUR dapat berjalan lebih efektif dan memberikan dampak positif yang 

berkelanjutan bagi perkembangan UMKM di Indonesia. 

 

 Pada pertanyaan kedelapan dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

bagaimana strategi tim dalam mempertahankan nasabah agar melakukan pinjaman 

ulang? 

 

 “ Dengan melakukan pembinaan, jadi setelah dana cair nasabah 

 akan dibina atau kunjungan agar nasabah tidak lari pada Bank 

 lain.” (Wawancara dengan Rizki Martua Jakti Nasution Tanggal 3 

 Maret) 

 

 Diketahui bahwa semakin banyaknya jumlah bank di Indonesia 

menyebabkan tingkat persaingan menjadi semakin ketat dan kompetitif. Kondisi ini 

menuntut setiap bank untuk tidak hanya fokus menarik nasabah baru, tetapi juga 

mempertahankan nasabah yang sudah ada. Narasumber menyampaikan bahwa 
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peningkatan loyalitas nasabah menjadi salah satu prioritas utama yang harus 

diperhatikan oleh pihak bank. 

 Oleh karena itu, dalam praktiknya diperlukan manajemen strategi yang baik 

dan terencana agar bank mampu menjaga kepercayaan serta kepuasan nasabah, 

sehingga hubungan jangka panjang dengan nasabah dapat terus terjalin. 

 

 Pada pertanyaan kesembilan dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

menurut anda, seberapa besar pengaruh komunikasi dalam meningkatkan jumlah 

nasabah? 

“ Sangat berpengaruh, karena disini siapa yang dekat maka nasabah 

akan lari ke Bank itu, apalagi yang paling gencar memberikan KUR 

itu ada BSI. Jika kita tidak menjaga hubungan dengan nasabah maka 

akan lari ke Bank lain.” (Wawancara dengan Rizki Martua Jakti 

Nasution Tanggal 3 Maret) 

 

 Pengaruh komunikasi sangat besar dalam melakukan strategi untuk 

meningkatkan jumlah nasabah. Hal ini menjadi semakin penting di tengah 

banyaknya penawaran pinjaman dari bank lain, yang membuat persaingan semakin 

ketat. Oleh karena itu, BRI perlu terus mendekatkan diri kepada masyarakat sekitar 

melalui interaksi langsung, sosialisasi, serta pendekatan yang lebih personal agar 

mampu menarik perhatian calon nasabah dan mempertahankan loyalitas nasabah 

yang sudah ada.  

 

 

 Pada pertanyaan kesepuluh dengan Mantri KUR BRI Unit Teluk Nibung: 

hambatan apa yang sering terjadi saat menarik minat calon nasabah? 
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 “ Hambatan yang sering terjadi itu persaingan dengan pinjaman lain. 

 Sekarang ada yang namanya pinjaman Mekar, soalnya KUR tidak bisa 

 diajukan jika ada pinjaman modal kerja yang lainnya.” (Wawancara 

 dengan Rizki Martua Jakti Nasution Tanggal 3 Maret) 

 

 Walaupun masih sering terjadi hambatan dalam menarik minat calon 

nasabah, salah satunya disebabkan oleh tingginya persaingan dari berbagai program 

pembiayaan lain seperti Mekar. Banyaknya tawaran pinjaman yang beredar di 

masyarakat membuat calon nasabah memiliki lebih banyak pilihan, sehingga minat 

terhadap produk KUR BRI menjadi terbagi. Kondisi ini menuntut BRI untuk lebih 

inovatif dalam menyusun strategi pemasaran, meningkatkan keunggulan produk, 

serta memperkuat komunikasi kepada masyarakat agar mampu bersaing dan tetap 

menjadi pilihan utama bagi calon nasabah. 

 Pengaruh komunikasi sangat besar dalam melakukan strategi untuk 

meningkatkan jumlah nasabah. Hal ini menjadi semakin penting di tengah 

banyaknya penawaran pinjaman dari bank lain, yang membuat persaingan semakin 

ketat. Oleh karena itu, BRI perlu terus mendekatkan diri kepada masyarakat sekitar 

melalui interaksi langsung, sosialisasi, serta pendekatan yang lebih personal agar 

mampu menarik perhatian calon nasabah dan mempertahankan loyalitas nasabah 

yang sudah ada.  

 

 Berdasarkan hasil wawancara dengan nasabah Bank BRI Unit Teluk 

Nibung, peneliti mendapatkan jawaban tentang strategi yang dilakukan oleh Bank 
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BRI Unit Teluk Nibung. Pada pertanyaan pertama nasabah BRI Unit Teluk Nibung: 

dari mana Ibu mengetahui informasi tentang program pinjaman KUR? 

 

  “ Saya ditawari langsung oleh orang Bank nya.” (Wawancara  

  dengan MPS Tanggal 3 Maret) 

 

 Nasabah mengetahui program pinjaman KUR oleh Mantri Bank yang 

melakukan promosi langsung kepada nasabah. Diketahui bahwa nasabah pada 

awalnya masih ragu untuk mengajukan pinjaman, namun setelah mendapatkan 

penjelasan yang jelas mengenai manfaat dan kemudahan proses pembiayaan, 

nasabah akhirnya merasa yakin dan tertarik untuk melakukan pinjaman.  

 

 Pada pertanyaan kedua nasabah BRI Unit Teluk Nibung: apa yang membuat 

Ibu tertarik pada pinjaman KUR dibanding pinjaman lainnya? 

 

  “Bunganya, udah gitu juga kan mereka pinjaman resmi dari  

  Bank.” (Wawancara dengan MPS Tanggal 3 Maret) 

 

 

 Berdasarkan hasil wawancara, narasumber menyampaikan bahwa tingkat 

bunga yang ditawarkan dinilai cukup jelas dan terjangkau. Selain itu, nasabah 

juga merasa lebih aman karena pinjaman yang diberikan merupakan pinjaman 

resmi dari pihak bank, sehingga menambah kepercayaan dalam melakukan 

pembiayaan. 

 Pada pertanyaan ketiga nasabah BRI Unit Teluk Nibung: apa alasan yang 

membuat Ibu melakukan pinjaman? 
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  “Ya untuk modal usaha juga untuk mengembangkan usaha.”  

  (Wawancara dengan MPS Tanggal 3 Maret) 

 

 Keputusan tersebut didorong oleh keinginan nasabah untuk 

mengembangkan usaha jual baju yang sedang dijalankan. Dengan adanya dukungan 

modal dari pinjaman, nasabah berharap usahanya dapat berkembang lebih pesat, 

meningkatkan jumlah stok barang, serta memperluas jangkauan penjualan sehingga 

mampu memberikan keuntungan yang lebih optimal. 

 

 Pada pertanyaan keempat nasabah BRI Unit Teluk Nibung: apakah KUR 

BRI membantu perkembangan usaha Ibu? 

 

  “Sangat membantu buat usaha saya, karna setelah cair saya  

  langsung membelanjakan stok pakaian untuk dijual, pembeli saya 

  juga jadi punya banyak pilihan.” (Wawancara dengan MPS  

  Tanggal 3 Maret) 

 

 Dengan melakukan pinjaman KUR, nasabah mengalami perkembangan 

yang signifikan setelah memperoleh pinjaman Kredit Usaha Rakyat (KUR). 

Tambahan modal yang diterima dimanfaatkan untuk meningkatkan kapasitas usaha, 

seperti menambah stok barang, memperluas jenis produk, serta memperbaiki sarana 

pendukung usaha. Dampaknya, omzet penjualan mengalami peningkatan dan usaha 

menjadi lebih stabil dibandingkan sebelumnya. Nasabah juga merasakan adanya 

kemudahan dalam pengelolaan usaha karena dukungan pembiayaan tersebut, 
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sehingga KUR dinilai sangat membantu dalam mendorong pertumbuhan dan 

keberlanjutan usaha yang dijalankan. 

 

 Pada pertanyaan kelima nasabah BRI Unit Teluk Nibung: menurut Ibu, 

bagaimana pelayanan petugas KUR BRI dalam melayani nasabah? 

 

  “ Kalau petugas nya mereka baik dan ramah sewaktu menjelaskan 

  pinjaman KUR ini.” (Wawancara dengan MPS Tanggal 3 Maret) 

 

 Narasumber mengungkapkan bahwa petugas bank memiliki sikap yang baik, 

ramah, dan komunikatif ketika menjelaskan mengenai pinjaman KUR. Dalam 

proses penyampaian informasi, petugas tidak hanya menjelaskan secara jelas dan 

terperinci, tetapi juga menunjukkan kesabaran dalam menjawab setiap pertanyaan 

yang diajukan oleh nasabah. Sikap pelayanan yang positif tersebut membuat 

nasabah merasa lebih nyaman, dihargai, dan tidak ragu untuk bertanya lebih lanjut 

terkait prosedur maupun persyaratan pinjaman. Selain itu, keramahan petugas juga 

memberikan kesan profesional serta meningkatkan kepercayaan nasabah terhadap 

layanan yang diberikan oleh pihak bank. 

 Dalam menarik minat calon nasabah, Bank juga harus memiliki pelayanan 

yang baik, terutama dalam memberikan informasi yang jelas serta membantu proses 

pengajuan KUR. Petugas bank berusaha memberikan penjelasan yang mudah 

dipahami, ramah, serta mendampingi nasabah dalam setiap tahapan pengajuan. 

Tidak hanya itu, nasabah yang telah bergabung juga merasakan kepuasan terhadap 

pelayanan yang diberikan, baik dari segi kemudahan akses, kecepatan proses, 
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maupun sikap profesional petugas. Hal ini menunjukkan bahwa pelayanan yang 

optimal menjadi salah satu faktor penting dalam menarik minat calon nasabah 

sekaligus menjaga kepuasan nasabah terhadap program KUR yang ditawarkan. 

 

 Pada pertanyaan keenam nasabah BRI Unit Teluk Nibung: apakah Ibu 

merasa puas dengan program pinjaman KUR? 

 

  “ Kalau saya sejauh ini merasa puas, karena mereka menjelaskan 

  semua tentang pinjaman KUR ini.” (Wawancara dengan MPS  

  Tanggal 3 Maret) 

 

 Narasumber mengungkapkan bahwa sejauh ini ia merasa puas terhadap 

pelayanan yang diberikan oleh pihak bank. Hal ini dikarenakan petugas bank 

mampu memberikan penjelasan yang lengkap, rinci, dan mudah dipahami terkait 

seluruh aspek pinjaman KUR, mulai dari persyaratan, proses pengajuan, hingga 

mekanisme pembayaran angsuran. Dengan adanya penjelasan yang jelas tersebut, 

nasabah tidak merasa bingung atau ragu, sehingga menumbuhkan rasa nyaman serta 

meningkatkan kepuasan terhadap layanan yang diberikan oleh bank.  

 Pelayanan bank yang baik dan berkualitas menjadi faktor penting dalam 

mendorong nasabah untuk melakukan pinjaman ulang. Ketika nasabah merasa puas 

dengan pengalaman layanan yang diberikan, mereka cenderung memiliki loyalitas 

yang tinggi dan tidak ragu untuk kembali menggunakan produk pembiayaan yang 

sama. Dengan demikian, kualitas pelayanan yang optimal tidak hanya 

mempertahankan nasabah, tetapi juga berperan dalam meningkatkan kemungkinan 

terjadinya pinjaman ulang. 
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 Pada pertanyaan ketujuh nasabah BRI Unit Teluk Nibung: apakah Ibu 

berencana untuk melakukan pinjaman ulang? 

 

 “ Untuk saat ini belum ya, karna masih ada cicilan, tapi tidak tau jika 

 cicilan lunas dan saya membutuhkan modal lagi.” (Wawancara dengan 

 MPS Tanggal 3 Maret) 

 

 Namun nasabah yang saat ini belum bersedia untuk melakukan pinjaman 

ulang karena masih mempertimbangkan kondisi keuangan serta kemampuan dalam 

memenuhi kewajiban cicilan. Nasabah cenderung bersikap hati-hati dan ingin 

memastikan usahanya tetap stabil sebelum kembali mengajukan pinjaman. 

Meskipun demikian, nasabah tidak menutup kemungkinan untuk melakukan 

pinjaman ulang di masa mendatang, terutama apabila kondisi usaha sudah semakin 

berkembang dan membutuhkan tambahan modal untuk ekspansi. 
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4.3. Pembahasan 

4.3.1. Strategi Komunikasi Pemasaran KUR 

  Berdasarkan hasil penelitian, Bank BRI Unit Teluk Nibung melakukan 

strategi secara langsung atau tidak langsung kepada para pelaku UMKM. Namun 

pendekatan komunikasi secara langsung, seperti sosialisasi, kunjungan ke pasar, 

dan interaksi face to face, terbukti lebih efektif dalam membangun kepercayaan 

serta memberikan pemahaman yang jelas kepada calon nasabah. Sementara itu, 

penggunaan media pendukung seperti brosur dan promosi via WhatsApp membantu 

memperluas jangkauan informasi kepada masyarakat. 

 Strategi ini tidak hanya berfokus pada penyampaian informasi, tetapi 

juga menekankan pada pendekatan persuasif dan hubungan interpersonal yang baik 

antara pihak bank dan masyarakat. Hal tersebut menjadi penting mengingat masih 

adanya keraguan calon nasabah terhadap kemampuan membayar cicilan serta 

banyaknya alternatif pinjaman dari lembaga lain. Menurut Juneda (2019) Jika 

pelayanan yang kita berikan kepada nasabah dapat memuaskan, maka nasabah juga 

akan mempercayai kita dan akan terus berlangganan produk yang kita tawarkan. 

Dan sebaliknya, letak kepuasan nasabah di tingkat yang lebih tinggi. Kunci dalam 

pemasaran adalah memberikan kepuasan kepada pelanggan. 

 Oleh karena itu, komunikasi yang dilakukan secara intensif, jelas, dan 

berkelanjutan mampu meningkatkan minat masyarakat untuk menjadi nasabah 

KUR. Dengan demikian, strategi komunikasi pemasaran yang efektif berperan 

signifikan dalam mendukung peningkatan jumlah nasabah serta keberhasilan 

program KUR secara keseluruhan. 
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4.3.2. Hambatan Dan Upaya Dalam Strategi Pemasaran KUR 

 Dalam melakukan strategi tentu saja terdapat berbagai hambatan yang 

cukup kompleks. Salah satu hambatan utama adalah tingginya tingkat persaingan 

dari lembaga keuangan lain yang menawarkan produk pinjaman serupa, sehingga 

calon nasabah memiliki banyak alternatif pilihan. Selain itu, masih terdapat 

keraguan dari masyarakat terkait kemampuan dalam membayar cicilan, terutama 

bagi pelaku usaha dengan pendapatan yang tidak menentu.  

 Dalam menghadapi hambatan tersebut, pihak bank melakukan berbagai 

upaya strategis untuk meningkatkan efektivitas pemasaran KUR. Salah satu upaya 

yang dilakukan adalah memperkuat komunikasi pemasaran melalui pendekatan 

langsung kepada masyarakat, seperti sosialisasi, kunjungan ke pasar, serta interaksi 

secara personal. Upaya lainnya adalah meningkatkan kualitas pelayanan dengan 

memberikan layanan yang ramah, cepat, mudah, serta menjaga ubungan yang baik 

dengan nasabah lama juga terus dijaga agar mereka terdorong untuk melakukan 

pinjaman ulang.  

 Oleh karena itu Bank harus bisa menetapkan prosedur pelaksanaan kredit 

serta mengatipasi terjadinya masalah-masalah yang timbul, karena itu akan sangat 

berpengaruh pada aktivitas perbankan itu sendiri yang mana terutamanya terhadap 

operasional Bank dalam menyalurkan sebuah kredit yang mana untuk UMKM dan 

untuk kesejateraan masyarakat. (Chania et al., 2022) 
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4.3.3. Dampak Strategi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah 

 Hasil pembahasan menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran 

yang diterapkan oleh Bank BRI Unit Teluk Nibung telah memberikan dampak yang 

cukup positif dalam meningkatkan minat dan ketertarikan masyarakat terhadap 

program KUR. Hal ini dapat dilihat dari meningkatnya pemahaman masyarakat 

mengenai manfaat, kemudahan prosedur, serta tujuan dari program KUR dalam 

membantu pengembangan UMKM. Berbagai pendekatan yang dilakukan, seperti 

sosialisasi langsung dan penyebaran informasi melalui media sederhana, dinilai 

mampu membangun kepercayaan calon nasabah terhadap pihak bank. 

 Namun demikian, dampak dari strategi tersebut terhadap peningkatan 

jumlah nasabah belum menunjukkan hasil yang signifikan. Hal ini disebabkan oleh 

masih banyaknya nasabah lama yang belum melunasi pinjaman yang sedang 

berjalan. Selain itu, sebagian nasabah juga masih berada dalam kondisi usaha yang 

belum stabil, sehingga belum siap untuk melakukan pinjaman Kembali. 

 Di sisi lain, terdapat pula calon nasabah yang masih dalam tahap 

pertimbangan karena kekhawatiran terhadap kemampuan membayar cicilan, 

terutama di tengah kondisi ekonomi yang tidak menentu. Hal ini menunjukkan 

bahwa meskipun strategi komunikasi pemasaran telah berjalan dengan baik dalam 

membangun minat menjadi nasabah aktif masih menghadapi beberapa kendala. 

 Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi yang diterapkan 

sudah berada pada arah yang tepat, namun hasilnya terhadap peningkatan jumlah 

nasabah belum optimal. Diperlukan upaya lanjutan yang lebih intensif, baik dalam 

hal pendampingan nasabah, percepatan penyelesaian kredit yang sedang berjalan, 
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maupun penguatan edukasi kepada masyarakat agar dampak dari strategi 

pemasaran KUR dapat lebih maksimal dan berkelanjutan di masa yang akan datang. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Simpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian strategi komunikasi pemasaran Kredit 

Usaha Rakyat (KUR) pada Bank Rakyat Indonesia Unit Teluk Nibung dalam 

meningkatkan jumlah nasabah, dapat disimpulkan bahwa strategi yang diterapkan 

telah berjalan dengan cukup baik melalui berbagai pendekatan komunikasi, baik 

secara langsung maupun tidak langsung.  

 Jika ditinjau menggunakan teori AIDAA (Attention, Interest, Desire, 

Action, dan Adoption), strategi ini telah mampu menarik perhatian (attention) dan 

minat (interest) masyarakat melalui promosi langsung, serta menumbuhkan 

keinginan (desire) calon nasabah dengan penjelasan manfaat KUR. Namun, pada 

tahap tindakan (action) dan adopsi (adoption), hasilnya belum optimal karena masih 

tingginya persaingan antar lembaga keuangan, keraguan masyarakat dan 

keterbatasan kondisi ekonomi. Maka dari itu, pendekatan personal juga dilakukan 

untuk menjaga hubungan baik dengan nasabah serta mendorong loyalitas, minat 

masyarakat dan masih banyaknya nasabah lama yang belum melunasi pinjaman. 

 Dengan demikian, strategi yang dilakukan sudah tepat, namun masih 

perlu ditingkatkan dan dioptimalkan agar dapat memberikan dampak yang lebih 

maksimal terhadap peningkatan jumlah nasabah di masa yang akan datang. 
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5.2. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian, Bank Rakyat Indonesia Unit Teluk Nibung 

disarankan untuk meningkatkan efektivitas strategi komunikasi pemasaran, 

terutama melalui pendekatan langsung kepada masyarakat yang dinilai lebih 

mampu membangun kepercayaan dan memberikan pemahaman yang jelas terkait 

program KUR. Selain itu, edukasi kepada calon nasabah mengenai manfaat KUR, 

sistem cicilan, serta pengelolaan keuangan usaha perlu terus ditingkatkan guna 

mengurangi keraguan dalam melakukan pinjaman. 

 Peningkatan kualitas pelayanan juga perlu terus dilakukan agar mampu 

menciptakan kepuasan dan loyalitas nasabah, sehingga mendorong minat untuk 

melakukan pinjaman ulang. Bank juga diharapkan lebih inovatif dalam menghadapi 

persaingan serta mengoptimalkan pengelolaan kredit, termasuk mendampingi 

nasabah agar mampu melunasi pinjaman tepat waktu, sehingga dapat membuka 

peluang peningkatan jumlah nasabah di masa mendatang. 
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