
ABSTRAK 

LAILI ULFATUL HUSNA, Dosen pembimbing MUHAMMAD MUHAIMIN, M.Ag 

dan SITI NURHAYATI, S.HI.M.Hum.: Strategi Relationship Marketing di BMT 

Lantasir Pesantren Kota Kediri dalam Meningkatkan Nasabah. Ekonnomi Syariah, 

Syariah, STAIN Kediri 2015. 
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Relationship Marketing merupakan pengenalan setiap pelanggan secara lebih 

dekat dengan  menciptakan komunikasi dua arah dengan mengelola suatu hubungan 

yang saling menguntungkan antara perusahaan dan pelanggan. Serta menyediakan 

pendekatan yang akan membantu perusahaan untuk menciptakan hubungan dengan 

pelanggan dan perusahaan lain yang berkaitan dalam proses bisnis. BMT Lantasir 

Kediri sebagai lembaga yang bergerak dibidang jasa keuangan harus dapat 

memperhatikan keinginan dan kebutuhan nasabah yang pada akhirnya dapat 

menjadikan pelanggan tetap. Sehingga dalam hal ini BMT Lantasir Kediri perlu 

mengikuti perkembangan strategi pemasaran yang telah berkembang pesat tersebut. 

Tujuan dari penelitian ini adalah ingin mengetahui strategi relationship marketing 

yang diterapkan di BMT Lantasir Kediri dan peranan strategi relationship marketing 

Kediri dalam meningkatkan nasabah BMT Lantasir Kediri.  

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yang bersifat deskriptif kualitatif 

dengan subyek penelitian pimpinan BMT Lantasir Kediri, karyawan dan nasabah. 

Metode pengumpulan data terdiri dari wawancara, observasi dan dokumentasi.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa BMT Lantasir Kediri telah menerapkan 

strategi relationship marketing dalam meningkatkan nasabahnya, ditunjukkan dan 

dibuktikan dengan meningkatnya jumlah nasabah dari 3 tahun terakhir. Bentuk nyata 

dari kegiatan relationship marketing adalah mengenal dan mendekatkan hubungan 

kepada nasabah yang ditunjukkan dengan cara adanya upaya promosi produk, dana 

sosial pembangunan masjid, sponsor kegiatan lomba, infaq dan sedekah, survei 

nasabah, pelayanan prima, pemberian souvenir, kupon dan adanya tawar-menawar 

(nego harga), serta mempererat tali silaturahim kepada nasabah. 
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