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MOTTO            

Allah memang tidak menjanjikan hidupmu akan selalu mudah, tapi dua kali Allah 

berjanji bahwa َّ يُسْراًَّ الْعُسْرَِّ مَعََّ فإَِن   
Artinya: “Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan.” 

(QS. Al-Insyirah : 5) 

 

“Orang lain tak akan paham struggle dan masa sulit kita, yang mereka ingin tahu 

hanya bagian success stories. Berjuanglah untuk diri sendiri walaupun tidak ada 

tepuk tangan. Kelak, diri kita di masa depan akan sangat bangga dengan apa yang kita 

perjuangkan hari ini.” 

 

“Selesaikan apa yang sudah kamu mulai, lewati saja badainya jangan ubah 

tujuannya.” 
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ABSTRAK  

RISKA DWI AGUSTINA CAHYANI, Dosen Pembimbing Dr. YULIANI, 

M.M dan ANWARIYAH, M.Pd: Peran Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah pada Produk Tabungan Santri (Studi pada 

Bank Jatim Syariah KCP Mojokerto), Skripsi, Program Studi Perbankan 

Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, UIN Syekh Wasil Kediri, 2026. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Tabungan Santri, Jumlah Nasabah, 

Perbankan Syariah 

 

Tingkat persaingan yang tinggi dalam industri perbankan syariah mendorong 

setiap lembaga untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif guna menarik 

minat masyarakat. Bank Jatim Syariah KCP Mojokerto berupaya menjawab tantangan 

tersebut dengan menghadirkan produk Tabungan Santri yang menyasar segmen pelajar 

dan santri. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran yang 

diterapkan pada produk Tabungan Santri, mengetahui perkembangan jumlah nasabah, 

serta menganalisis peran strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 

produk tersebut. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Data diperoleh melalui wawancara dengan pihak internal bank dan 

didukung oleh observasi serta dokumentasi. Data yang diperoleh kemudian dilakukan 

analisis data yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan 

mengacu pada bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, harga, tempat, 

dan promosi. Tabungan Santri dirancang sesuai kebutuhan pelajar dengan prosedur 

yang mudah dan biaya terjangkau, didukung lokasi yang strategis serta promosi melalui 

sosialisasi ke sekolah dan pondok pesantren. Selain itu, kualitas pelayanan yang baik 

menjadi faktor pendukung dalam menarik minat nasabah. Strategi tersebut terbukti 

mampu meningkatkan jumlah nasabah dari waktu ke waktu, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran berperan penting dalam menarik minat, 

membangun kepercayaan, dan meningkatkan jumlah nasabah pada produk Tabungan 

Santri. 
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ABSTRACT 

RISKA DWI AGUSTINA CAHYANI, Supervisors: Dr. YULIANI, M.M and 

ANWARIYAH, M.Pd: The Role of Marketing Strategy in Increasing the 

Number of Customers in the Tabungan Santri Product (A Study at Bank Jatim 

Syariah KCP Mojokerto), Thesis, Islamic Banking Study Program, Faculty of 

Islamic Economics and Business, UIN Syekh Wasil Kediri, 2026. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Tabungan Santri, Number of Customers, 

Islamic Banking 

 

The intense competition in the Islamic banking industry requires financial 

institutions to develop effective marketing strategies to attract public interest. Bank 

Jatim Syariah KCP Mojokerto addresses this challenge by introducing the Tabungan 

Santri product, which targets students and Islamic boarding school communities. This 

study aims to identify the marketing strategies implemented for the Tabungan Santri 

product, examine the growth in the number of customers, and analyze the role of 

marketing strategies in increasing customer numbers. 

This study uses a qualitative with a descriptive research desgn. Data were 

obtained through interviews with internal bank staff and supported by observation and 

documentation. The data were then analyzed through data reduction, data display, and 

conclusion drawing. 

The results show that the marketing strategies implemented are based on the 

marketing mix concept, consisting of product, price, place, and promotion. The 

Tabungan Santri product is designed to meet the needs of students by offering simple 

procedures and affordable costs. Its strategic location enhances accessibility, while 

promotional efforts are carried out through outreach activities to schools and Islamic 

boarding schools. In addition, good service quality plays an important role in attracting 

potential customers. The continuous increase in the number of customers indicates that 

the implemented strategies are effective in generating interest, building trust, and 

increasing customer numbers in the Tabungan Santri product. 
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