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ABSTRAK 

SISKA AYU INDRIANI, 2025. Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Pengguna Produk Tabungan Dimasa Pandemi Covid-19 Ditinjau 
Dari Pemasaran Syariah (Studi Kasus pada Bmt UGT Nusantara Cabang 
Pembantu Kota Kediri), Program Studi Perbankan Syariah, Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam, IAIN Kediri. Dosen Pembimbing (1) Dr. Binti Mutafarida, SE, MEI 
dan Dosen Pembimbing (2) Akhmad Jazuli Afandi, LC., M.Fil.I. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Pemasaran Syariah, Nasabah, Tabungan 

Strategi pemasaran adalah rencana terstruktur yang digunakan oleh 
perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran. Rencana ini mencakup berbagai 
aspek seperti menentukan target pasar, menentukan posisi produk, dan 
mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix) seperti produk, harga, 
promosi, dan tempat. Strategi pemasaran pada BMT UGT Nusantara Cabang 
Pembantu Kota Kediri ini bertujuan untuk meningkatkan kualitas merek, menarik 
pelanggan, dan pada akhirnya meningkatkan keuntungan bagi BMT UGT 
Nusantara Cabang Pembantu Kota Kediri. Ditengah masa pandemic covid 19 ini 
tentunya terdapat banyak pula kendala yang dialami oleh seluruh Perbankan 
Nasional bahkan di dunia. Tentunya mereka memiliki strategi pemasaran tersendiri 
untuk tetap meningkatkan produknya serta meningkatkan keuntungan. Dalam hal 
ini pula seluruh karyawan dituntut untuk tetap bekerja semaksimal mungkin. 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kualitatif, sedangkan metode pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, 
wawancara, serta dokumentasi.  

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa BMT UGT Nusantara Cabang 
Pembantu Kota Kediri telah mengambil langkah semaksimal mungkin untuk tetap 
mendapatkan loyalitas nasabah, dibuktikan selama masa pandemi covid 19 nasabah 
pengguna produk tabungannya mengalami kenaikan. Sementara strategi pemasaran 
yang digunakan sesuai dengan prosedur pemasaran Syariah. 
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