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ABSTRAK

Syarif Hidayatullah, 2023, Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpanan Pelajar
Dalam Upaya Menumbuhkan Minat Nasabah Di Bank Jatim Syariah Sidoarjo,
Skripsi Prodi Perbankan Syariah Institut Pesantren KH. Abdul Chalim (IKHAC),
Pembimbing: 1. Lutvi Alamsyah, S.E, M.M, CRMP, 2. Ahmad Muhklisuddin, SE.I,
M.E.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Tabungan Simpanan pelajar, Minat

Stategi pemasaran merupakan unsur yang sangat penting di dalam sebuah perusahaan, baik
itu perusahaan yang bergerak dibidang jasa maupun barang, bank Jatim Syariah Sidoarjo
merupakan salah satu perusahaan perbankan yang bergerak dibidang jasa, bank Jatim Syariah
Sidoarjo juga memiliki salah satu produk tabungan yang berfokus kepada nasabah pelajar, yakni
produk tabungan simpanan pelajar, terdapat keunikan didalam strategi pemasaran produk
tabungan ini, yang membuat produk tabungan ini mengalami peningkatan yang fluktuatif disetiap
tahunnya. Dalam hal ini bank jatim Syariah Sidoarjo memiliki strategi khusus dalam pelaksanaan
pemasarannya.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah, 1) Bagaimana strategi pemasaran tabungan
simpanan pelajar 1B di Bank Jatim Syariah KC Sidoarjo? 2) Bagaimana strategi pemasaran
tabungan simpanan pelajar IB dalam upaya menubuhkan minat nasabah di Bank Jatim Syariah
Sidoarjo? sedangkan Tujuan penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran produk tabungan
simpanan pelajar dalam upaya menumbuhkan minat nasabah di bank Jatim Syariah Sidoarjo.

Jenis penelitian yang digunakan adalah field Reseach atau penelitian lapangan yang
digunakan untuk memperjelas teori dan praktik mengunakan data primer. meotode penelitian yang
digunakan adalah metode penelitian kualitatif atau metode penelitian naturalistic. dalam penelitian
ini, peneliti memperoleh data-data dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. Wawancara
dilakukan kepada pimpinan, karyawan dan juga nasabah bank Jatim Syariah Sidoarjo, dan
dokumentasi berupa data yang mendukung penelitian ini.

Hasil penelitian ini adalah strategi pemasaran yang digunakan oleh bank Jatim Syariah
Sidoarjo adalah melakukan Mapping terhadap sekolah-sekolah, melakukan analisis terhadap
sekolah yang akan dituju, melakukan pendekatan dan sosialisasi produk, dan terakhir melakukan
kerja sama dengan pihak sekolah yang dituju. Dan strategi pemasaran yang dilakukan untuk
menumbuhkan minat nasabah adalah dengan memberikan kemudahan-kemudahan untuk para
nasabah seperti, setoran awal yang ringan, mendapatkan uang subsudi disetiap pembukaan
rekening baru, tidak ada biaya administrasi, mengunakan strategi jemput bola, dapat melakukan
penarikan di bank jatim manapun. Dari penjelasan di atas strategi ang di gunakan adalah strategi
jemput bola. Strategi jemput bola yang diterapkan oleh bank Jatim Syariah Sidoarjo dalam
pemasaran produk ini menunjukan dampak yang positif dan mampu meningkatkan minat nasabah
untuk menabung pada produk tabungan simpanan pelajar di bank Jatim Syariah Sidoarjo.
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Marketing strategy is a very important element in a company, be it a company engaged in
services or goods, bank Jatim Syariah Sidoarjo is one of the banking companies engaged in
services, bank Jatim Syariah Sidoarjo also has one of the savings products that focuses on student
customers, namely student savings products, there is uniqueness in the marketing strategy of this
savings product, Which makes this savings product experience a fluctuating increase every year.
In this case, Bank Jatim Syariah Sidoarjo has a special strategy in implementing its marketing.

The formulation of the problem in this study is, 1) What is the marketing strategy for 1B
student savings at Bank Jatim Syariah KC Sidoarjo? 2) What is the marketing strategy of 1B
student savings in an effort to establish customer interest in Bank Jatim Syariah Sidoarjo? while
the purpose of this study is to determine the marketing strategy of student savings products in an
effort to grow customer interest in bank Jatim Syariah Sidoarjo.

The type of research used is the Research field or field research used to clarify the theory
and practice of using primary data. The research method used is qualitative research method or
naturalistic research method. In this study, researchers obtained data by observation, interviews
and documentation. Interviews were conducted with leaders, employees and customers of Bank
Jatim Syariah Sidoarjo, and documentation in the form of data that supports this research.

The result of this study is the marketing strategy used by Bank Jatim Syariah Sidoarjo is
to map schools, analyze the schools to be targeted, approach and socialize products, and finally
collaborate with the intended schools. And the marketing strategy carried out to grow customer
interest is to provide conveniences for customers such as, a light initial deposit, getting subsudi
money at every new account opening, no administration fees, using the ball pickup strategy,
being able to make withdrawals at any East Java bank. From the explanation above, the strategy
used is the ball pickup strategy. The ball pickup strategy applied by bank Jatim Syariah Sidoarjo
in marketing this product shows a positive impact and is able to increase customer interest in
saving in student savings products at bank Jatim Syariah Sidoarjo.
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