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ABSTRAK 
 

Penulisan ini bertujuan untuk merencanakan bagaimana strategi 
pemasaran yang akan digunakan untuk meningkatkan nasbah produk 
tabungan di Kantor Kas UMM PT. BPRS A3S. 

 
Metode peneliatan yang digunakan adalah kualitatif deskriptif 

dimana penulis meneliti dengan menggunakan studi pustaka. Sumber 
data yang telah dikumpulkan dan di analisis untuk mengidentifikasi 
strategi mana yang paling efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah 
produk tabungan wadiah, mudharabah dan rencana. 

 

Hasil yang diperoleh dari penilitian ini adalah personal selling 
yang terbukti lebih efektif digunakan untuk meningkatkan jumlah 
nasabah produk tabungan wadiah, mudharabah maupun rencana yang 
ada di Kantor Kas UMM PT. BPRS A3S. Dari hasil temuan pada penelitian 
ini juga dapat meningkatkan pertumbuhan bisnis mereka terutama 
pada produk tabungan syariah. 

 

Kata Kunci: BPRS, Tabungan, Strategi pemasaran, Personal selling. 
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ABSTRACT 

This writing aims to plan what marketing strategies will be used to 
increase customers of savings products at the Cash Office UMM PT BPRS 
A3S. 

 

The research method used is descriptive qualitative; the author 
uses library research. Data sources have been collected and analyzed to 
identify which strategies are most effective in increasing the number of 
customers for wadiah, mudharabah and plan savings products. 

The results obtained from this research show that personal selling 
is proven to be more effective in increasing the number of customers for 
wadiah and mudharabah and in planning savings products at the Cash  
Office UMM PT. BPRS A3S. From the findings in this research, they can also 
increase their business growth, especially in syariah savings products. 

Keywords: BPRS, Savings, Marketing strategy, Personal selling. 
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