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Strategi Komunikasi Persuasif Customer Service Untuk Meningkatkan 

Minat Beli Nasabah Pada Produk Tahapan Berjangka  

(Pt Bank Central Asia Tbk Cabang KCU Rawamangun) 

 

Nabillah Wibowo 

ABSTRAK 

Penelitian ini membahas strategi komunikasi persuasif yang diterapkan oleh customer service 

PT Bank Central Asia Tbk (BCA) Cabang KCU Rawamangun untuk meningkatkan minat beli 

produk tahapan berjangka. Masalah utama yang diidentifikasi adalah rendahnya tingkat minat 

beli nasabah terhadap produk ini, meskipun produk tahapan berjangka memiliki potensi 

investasi yang menarik. Fenomena ini menunjukkan adanya kesenjangan antara penawaran 

produk dan respons nasabah yang perlu diatasi melalui komunikasi yang lebih efektif. Tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi komunikasi persuasif yang digunakan 

oleh customer service BCA dalam mempromosikan produk tahapan berjangka dan untuk 

mengevaluasi dampaknya terhadap minat beli nasabah. Metode penelitian yang digunakan 

adalah pendekatan kualitatif dengan teknik wawancara mendalam dan analisis dokumen yang 

berkaitan dengan materi komunikasi yang disampaikan oleh customer service. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi komunikasi persuasif yang diterapkan meliputi penyampaian 

informasi yang jelas dan mendetail, pendekatan personal yang menekankan manfaat produk, 

serta penggunaan teknik persuasi yang menghubungkan produk dengan kebutuhan dan tujuan 

finansial nasabah. Temuan ini mengindikasikan bahwa komunikasi persuasif yang efektif dapat 

meningkatkan minat beli nasabah terhadap produk tahapan berjangka. Penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan wawasan bagi BCA dalam merumuskan strategi komunikasi 

yang lebih baik serta memberikan kontribusi bagi pengembangan teori komunikasi persuasif 

dalam konteks perbankan. 

Kata kunci: komunikasi persuasif, customer service, minat beli, produk Tahapan 

Berjangka, PT Bank Central Asia Tbk 
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Customer Service Persuasive Communication Strategy to Increase Customer 

Purchase Interest in Tahapan Berjangka Products 

 (PT Bank Central Asia Tbk KCU Rawamangun Branch) 

Nabillah Wibowo 

ABSTRACT 
 

This study discusses the persuasive communication strategy implemented by customer service 

of PT Bank Central Asia Tbk (BCA) KCU Rawamangun Branch to increase interest in buying 

term deposit products. The main problem identified is the low level of customer interest in 

buying this product, even though term deposit products have attractive investment potential. 

This phenomenon indicates a gap between product offerings and customer responses that needs 

to be addressed through more effective communication. The purpose of this study is to analyze 

the persuasive communication strategy used by BCA customer service in promoting term 

deposit products and to evaluate its impact on customer interest in buying. The research 

method used is a qualitative approach with in-depth interview techniques and document 

analysis related to the communication material delivered by customer service. The results of 

the study indicate that the persuasive communication strategy implemented includes delivering 

clear and detailed information, a personal approach that emphasizes product benefits, and the 

use of persuasive techniques that connect the product with the customer's financial needs and 

goals. These findings indicate that effective persuasive communication can increase customer 

interest in term deposit products. This study is expected to provide insight for BCA in 

formulating better communication strategies and contributing to the development of persuasive 

communication theory in the banking context 

.Keywords: persuasive communication, customer service, purchase interest, Tahapan 

Berjangka product, PT Bank Central Asia Tbk 
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