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ABSTRAK/RINGKASAN 

STRATEGI PEMASARAN BANK MITRA SYARIAH TUBAN DALAM 

MENINGKATKAN NASABAH TABUNGAN SIMITRA MIKRO 

(SIMPANAN MASYARAKAT INDONESIA SEJAHTERA) 

PANJI PINASHTIKA WIGUNA 

2016110186 

2016110158@students.perbanas.ac.id 

STIE Perbanas Surabaya 

 

Dr. Lutfi, S.E., M.fin  

NIP:  

Email:  

STIE Perbanas Surabaya 

Jalan Wonorejo Timur Nomer 16 Surabaya 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan di Bank Mitra Syariah Tuban. Bank Mitra Syariah cabang 

Tuban  ini memiliki produk tabungan yang diberi nama Tabungan nSimitra Mikro, 

tabungan ini merupakan tabungann yang sangat murah dan dalam pembukaan 

rekening dan operasional tetapi nasabahnya kurang berkembang begitu pesat. 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan penelitian 

deskriptif dengan teknik pengumpulan data yaitu wawancara, dokumentasi dan 

menggunakan pertanyaan tertulis yang disebut quesionner yang ditujukan kepada 

narasumber untuk mendapatkan info yang lengkap.Berdasarkan penelitian yang 

telah dilakukan diketahui bahwa produk Tabungan Simitra Mikro ini merupakan 

produk yang dikhususkan untuk pelaku usaha kecil atau UMKM seperti pedagang 

di pasar, biaya untuk saldo awal yang murah dan fasilitas Cash Pick Up untuk 

pedagang pasar dirasa sangat membantu target yang dituju. Fasilitas Cash Pick Up 

adalah layanan yang diberikan bank untuk nasabah pasar yang dimana ketika 

nasabah ingin menabung atau menarik dana, nasabah cukup menelfon bank maka 

akan ada petugas yang datang menghampiri ke pasar dan tidak perlu meninggalkan 

lapak mereka untuk pergi ke bank. Tabungan ini merupakan produk yang 

menguntungkan bagi nasabah tetapi produk ini kurang perkembangannya dalam hal 

jumlah nasabah. Maka dari itu, perlu dilakukan adanya strategi pemasaran yang 

lebih ditingkatkan untuk mendapatkan nasabah  

Kata Kunci : Bank Mitra Syariah Tuban, Tabungan Wadiah Simitra Mikro, 

nasabah, pemasaran. 
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ABSTRACT 

THE MARKETING STRATEGY OF BANK MITRA SYARIAH TUBAN 

BRANCH TO INCREASE THE CUSTOMER OF MICRO SIMITRA 

SAVING 
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2016110186 

2016110158@students.perbanas.ac.id 

STIE Perbanas Surabaya 

 

Dr. Lutfi, S.E., M.fin  
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Email:  

STIE Perbanas Surabaya 
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ABSTRACT 

This research was conducted at Bank Mitra Syariah Tuban. Bank Mitra Syariah 

Tuban branch has a savings product called Savings Micro Partnership, this savings 

is a very cheap savings and in opening accounts and operations but its customers 

are not developing so rapidly. The research method used is a qualitative approach 

with descriptive research with data collection techniques, namely interviews, 

documentation and using written questions called questionnaires addressed to 

informants to get complete information. Based on the research that has been done, 

it is known that the Simitra Micro Savings product is a product that is specialized 

for small businesses such as traders in the traditional market, the cost for a cheap 

initial balance and the Cash Pick Up facility for market traders is felt to be very 

helpful to the target target. Cash Pick Up facility is a service provided by the bank 

to market customers where when customers want to save or withdraw funds, 

customers simply call the bank so there will be officers who come to the market 

and do not need to leave their shanties to go to the bank. This savings is a product 

that is profitable for customers but this product lacks development in terms of 

number of customers. Therefore, it is necessary to do a marketing strategy that is 

more enhanced to get customers. 

 

Keywords: Mitra Syariah Tuban Bank, Simitra Micro Wadiah Savings, customers, 

marketing 
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