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ABSTRACT
This research is motivated by the phenomenon of low conversion rates for digital saving account openings at BSI KCP Pangkalan Brandan compared to the national average, despite the modern digital features offered. The purpose of this study is to determine the marketing strategies implemented by BSI KCP Pangkalan Brandan and to analyze the influence of these strategies on the increase in the number of digital saving customers. The research method used is a quantitative approach. The population in this study consists of customers of BSI KCP Pangkalan Brandan, with a sample size of 50 respondents selected using the purposive sampling technique. Data were collected through the distribution of questionnaires using a Likert scale and processed using SPSS software. Data analysis included validity tests, reliability tests, variable descriptions, simple linear regression analysis, and hypothesis testing (t-test). The results showed that the Digital Saving Product Marketing Strategy has a positive and significant effect on the Increase in the Number of Customers. This is proven through the t-test, which yielded a tcount value of 12.430, which is greater than the ttable of 2.009 (12.430 > 2.009) with a significance level of 0.000 < 0.05. Based on the coefficient of determination (R2) test, the marketing strategy variable contributes 76.2% to the increase in the number of customers, while the remaining 23.8% is influenced by other variables outside of this study. The conclusion of this study is that the more effective the marketing strategy carried out through digital access and education, the higher the increase in the number of digital saving customers at BSI KCP Pangkalan Brandan. 
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ABSTRAK
Penelitian ini latarbelakangi oleh fenomena rendahnya tingkat konversi pembukaan rekening digital saving di BSI KCP Pangkalan Brandan dibandingkan dengan rata-rata nasional, meskipun fitur digital yang ditawarkan sudah cukup modern. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh BSI KCP Pangkalan Brandan dan untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran tersebut terhadap peningkatan jumlah nasabah digital saving. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah BSI KCP Pangkalan Brandan dengan jumlah sampel sebanyak 50 responden yang diambil menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dengan skala Likert dan diolah menggunakan program SPSS. Analisis data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, deskripsi variabel, serta analisis regresi linier sederhana dan uji hipotesis (uji t). Hasil penelitian menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran Produk Digital Saving berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah. Hal ini dibuktikan melalui uji t yang menghasilkan nilai thitung sebesar 12,430 yang lebih besar dari ttabel yaitu 2,009 (12,430 > 2,009) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Berdasarkan uji koefisien determinasi (R2), variabel strategi pemasaran memberikan kontribusi sebesar 76,2% terhadap peningkatan jumlah nasabah, sedangkan sisanya sebesar 23,8% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. Kesimpulan penelitian ini adalah semakin efektif strategi pemasaran yang dijalankan melalui kemudahan akses digital dan edukasi, maka akan semakin meningkat pula jumlah nasabah digital saving di BSI KCP Pangkalan Brandan. 
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PENDAHULUAN
Transformasi digital telah menjadi kekuatan utama dalam mengubah wajah berbagai sektor kehidupan, termasuk industri keuangan. Digitalisasi memberikan kemudahan, efisiensi, dan kecepatan dalam akses layanan yang sebelumnya tidak dapat dicapai melalui metode konvensional. Menurut McKinsey (2022:6), lebih dari 75% konsumen di Asia Tenggara kini mengakses layanan keuangan berbasis digital. Di Indonesia sendiri, laporan We Are Social (2023), menunjukkan bahwa tingkat penetrasi internet telah mencapai 77%. Angka ini membuka peluang besar bagi lembaga keuangan untuk mengembangkan layanan berbasis teknologi digital, termasuk di sektor syariah. Perubahan preferensi nasabah terhadap layanan cepat dan mudah menjadi tantangan strategis bagi perbankan. Layanan digital pun menjadi kebutuhan yang tidak bisa ditunda. Adopsi teknologi menjadi pilar transformasi industri jasa keuangan global. Kondisi ini memperkuat urgensi inovasi layanan di bank syariah, termasuk dalam digital saving.
	Perkembangan teknologi juga berdampak signifikan pada sektor perbankan syariah yang dituntut untuk beradaptasi dengan cepat. Bank Syariah Indonesia (BSI), hasil merger tiga bank syariah nasional pada tahun 2021, berkomitmen untuk menjadi pionir dalam transformasi digital. Hidayat et al. (2021:145), menyatakan bahwa digital banking bukan lagi pilihan, tetapi telah menjadi kebutuhan strategis dalam menjawab ekspektasi nasabah modern. BSI menempatkan digitalisasi sebagai salah satu fondasi utama dalam peta jalan pengembangan jangka panjangnya. Salah satu inovasi penting adalah peluncuran layanan digital saving, yang memungkinkan calon nasabah membuka rekening secara online. Purnomo (2023:212,) menegaskan bahwa peluncuran fitur ini merupakan bagian dari strategi pertumbuhan digital yang terencana. BSI Mobile dirancang tidak hanya sebagai kanal transaksi, tetapi juga untuk menarik nasabah baru secara masif. Target utamanya adalah generasi muda yang digital native.
	Layanan digital saving diposisikan sebagai solusi untuk menjangkau kelompok nasabah yang lebih luas, terutama generasi milenial dan Z yang sangat familiar dengan teknologi digital. Suandi (2023:132), menyatakan bahwa diferensiasi layanan berbasis digital menjadi keunggulan kompetitif baru dalam perbankan syariah. Hal ini menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih fleksibel, efisien, dan sesuai dengan gaya hidup modern. Namun, kenyataan di lapangan menunjukkan bahwa implementasi digitalisasi belum merata, terutama di wilayah semi-perkotaan. Salah satu contohnya adalah BSI KCP Pangkalan Brandan di Kabupaten Langkat, Sumatera Utara. Berdasarkan data internal BSI (2024), tingkat konversi pembukaan rekening digital saving di kantor tersebut hanya mencapai 28%. Angka ini jauh di bawah rata-rata nasional sebesar 65%. Hal ini menandakan adanya kendala struktural dan sosial dalam implementasi strategi digital secara nasional.
	Kesenjangan yang muncul antara perencanaan pusat dan realitas lokal menjadi isu penting dalam keberhasilan adopsi layanan digital. Septiani (2022:55), dalam penelitiannya di BSI KCP Cilacap Kroya, menyebutkan bahwa budaya lokal, literasi keuangan, dan kepercayaan masyarakat menjadi faktor dominan dalam keputusan menggunakan layanan digital banking. Literasi digital tidak hanya soal penggunaan aplikasi, tetapi juga pemahaman risiko dan keamanan layanan keuangan berbasis teknologi. Laporan OJK (2023) menyebutkan bahwa tingkat literasi keuangan digital nasional baru mencapai 38,03%. Angka ini mencerminkan masih rendahnya pemahaman masyarakat tentang layanan digital, terutama di daerah yang belum berkembang pesat. Dalam konteks tersebut, pendekatan pemasaran nasional perlu diadaptasi secara lokal. Strategi yang berhasil di kota besar belum tentu efektif di wilayah seperti Pangkalan Brandan. Maka, pemetaan sosial dan edukasi lokal menjadi kebutuhan yang tidak bisa diabaikan.
	Rahmawati dan Rabbani (2025), menegaskan bahwa tingkat adopsi layanan m-banking syariah berkorelasi kuat dengan literasi keuangan dan pendekatan edukatif berbasis nilai lokal. Sementara itu, Puteri et al. (2024), menunjukkan bahwa rendahnya literasi digital menjadi penghambat utama adopsi bank digital, bahkan di kalangan mahasiswa yang tergolong melek teknologi. Selain itu, Aridzki et al. (2025), dalam studi di BSI Medan, menemukan bahwa strategi pemasaran berbasis komunitas lebih efektif dibandingkan promosi digital konvensional. Edukasi dan komunikasi yang disesuaikan dengan karakteristik lokal menjadi kunci keberhasilan. Ketiga studi ini menunjukkan bahwa strategi tidak bisa bersifat generik, tetapi harus spesifik dan kontekstual. Terutama di wilayah semi-perkotaan yang memiliki dinamika sosial yang berbeda dari perkotaan.
	Penelitian oleh Hakim dan Novita (2023:162), di Aceh dan Lombok mendukung hal tersebut. Mereka menemukan bahwa pendekatan edukasi dan keterlibatan komunitas jauh lebih berdampak dalam mendorong konversi dari konvensional ke syariah. Selain itu, aspek keamanan juga menjadi perhatian besar masyarakat. Apriza (2021:65), dalam penelitiannya di BSI KCP Ipuh menyebutkan bahwa keraguan terhadap keamanan sistem digital membuat sebagian masyarakat tetap memilih layanan konvensional. Persepsi risiko ini menurunkan minat menggunakan layanan digital, meskipun dari sisi kenyamanan dan kecepatan sangat unggul. Oleh karena itu, komunikasi pemasaran yang menekankan keamanan dan kepercayaan menjadi penting. Tanpa membangun trust, kampanye digital hanya akan menyentuh permukaan. Diperlukan sinergi antara konten edukatif dan pendekatan empatik.
	Caniago (2023:101), menegaskan bahwa strategi pemasaran digital saat ini tidak bisa lagi menggunakan pendekatan "satu untuk semua". Setiap segmen pasar memiliki karakteristik demografis dan psikografis yang berbeda. Komunikasi pemasaran harus bersifat personal dan sesuai dengan kondisi lokal. Dalam konteks Pangkalan Brandan, strategi nasional harus dikaji ulang agar lebih responsif terhadap keterbatasan infrastruktur dan preferensi masyarakat. Sikrul (2023:220), menyatakan bahwa peningkatan literasi keuangan dan edukasi masyarakat adalah prasyarat dalam mendorong adopsi layanan keuangan digital, khususnya pada sistem syariah. Maka, digitalisasi tidak cukup hanya dengan teknologi, tetapi juga harus disertai dengan kesiapan sumber daya manusia. Hal ini termasuk edukasi kepada petugas bank dan masyarakat sekitar. Literasi digital harus dibangun secara sistematis dan berkelanjutan.
	Pemerintah Indonesia sendiri telah meluncurkan Strategi Nasional Literasi Keuangan Indonesia (SNLKI) 2021–2025 yang menargetkan peningkatan inklusi keuangan digital. Program ini juga mencakup sektor perbankan syariah agar tidak tertinggal dalam transformasi. Adiandari dan Sos (2023:12), menekankan pentingnya sinergi antara regulator, lembaga keuangan, dan komunitas lokal untuk menciptakan transformasi digital yang inklusif. Namun kenyataannya, literasi digital dan keuangan di wilayah seperti Pangkalan Brandan masih tertinggal dibandingkan kota-kota besar. Kesenjangan ini perlu diatasi melalui pendekatan partisipatif. Salah satunya dengan melibatkan tokoh masyarakat dalam kampanye digital saving. Strategi bottom-up seperti ini telah terbukti lebih diterima oleh masyarakat lokal. BSI perlu menjadikan hal ini sebagai prioritas dalam strategi pemasarannya.
	Kajian akademik terkait efektivitas strategi pemasaran digital saving di wilayah kecil atau semi-perkotaan masih sangat terbatas. Sebagian besar studi, seperti Puspitasari (2024:33) dan Pratiwi (2021:70), lebih berfokus pada populasi urban yang memiliki akses dan pemahaman digital yang tinggi. Hal ini menunjukkan adanya kesenjangan penelitian yang perlu dijembatani. Tanpa kajian lokal yang memadai, strategi digital akan terus mengalami hambatan implementasi di lapangan. Maka, riset-riset kontekstual sangat dibutuhkan untuk memahami dinamika lokal yang memengaruhi keberhasilan adopsi digital saving. Penelitian ini hadir untuk mengisi kekosongan tersebut, terutama di BSI KCP Pangkalan Brandan. Melalui pendekatan studi kasus dan analisis strategi, penelitian ini diharapkan mampu menghasilkan rekomendasi praktis dan berbasis data lokal.
	Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor lokal yang memengaruhi adopsi layanan digital saving, menyusun strategi pemasaran yang adaptif terhadap karakteristik wilayah semi-perkotaan, serta memberikan solusi praktis bagi BSI KCP Pangkalan Brandan. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memperkaya kajian akademik dan menjadi rujukan dalam perumusan kebijakan digitalisasi perbankan syariah di daerah. Selain itu, penelitian ini juga menjadi bagian dari upaya mendorong inklusi keuangan berbasis teknologi yang inklusif dan berkelanjutan. Dengan memahami karakteristik dan kebutuhan lokal, strategi pemasaran digital akan lebih efektif dan berdampak jangka panjang. Maka, judul yang diangkat dalam penelitian ini adalah: “Strategi Pemasaran Pembukaan Digital Saving Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Pada Bank Syariah Indonesia KCP Pangkalan Brandan”.
METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode asosiatif, karena bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara dua variabel, yaitu strategi pemasaran digital saving (variabel X) terhadap peningkatan jumlah nasabah (variabel Y) pada Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Pangkalan Brandan. Penelitian ini dilaksanakan di Bank Syariah Indonesia (BSI) Kantor Cabang Pembantu (KCP) Pangkalan Brandan, yang berlokasi di Jalan Thamrin, Kelurahan Brandan Timur Baru, Kecamatan Babalan, Kabupaten Langkat, Sumatera Utara. Adapun waktu penelitian direncanakan selama 5 bulan mulai dari bulan Mei 2025 sampai September 2025. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah dan calon nasabah potensial Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Pangkalan Brandan yang telah menerima informasi, promosi, atau penawaran mengenai produk digital saving. Berdasarkan data internal BSI, jumlah populasi dalam kategori ini adalah sebanyak 100 orang. jumlah responden minimal yang harus diambil sebagai sampel adalah 50 orang. Jumlah ini dianggap cukup mewakili populasi secara statistik. 
HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
a.	Hasil Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah butir-butir pernyataan dalam kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung (Pearson Correlation) dengan rtabel pada taraf signifikansi 5%. Untuk N = 50, maka nilai rtabel adalah 0,278.
Tabel 1: Hasil Uji Validitas Variabel X dan Y
	Pernyataan
	SS
	S
	N
	TS
	STS
	Total
	Rata-rata

	Indikator X1
	16
	25
	7
	2
	0
	50
	4.10

	Indikator X2
	16
	24
	10
	0
	0
	50
	4.12

	Indikator X3
	20
	30
	0
	0
	0
	50
	4.40

	Indikator X4
	16
	24
	9
	1
	0
	50
	4.10

	Indikator X5
	16
	23
	11
	0
	0
	50
	4.10

	Rata-rata Variabel X
	
	
	
	
	
	
	
4.16



Interpretasi: Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa seluruh butir pernyataan untuk variabel X dan variabel Y memiliki nilai rhitung > 0,278. Dengan demikian, seluruh butir pernyataan dinyatakan Valid dan dapat digunakan untuk analisis selanjutnya.

b.	Hasil Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi kuesioner. Sebuah variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach’s Alpha > 0,60.
Tabel 2: Hasil Uji Reliabilitas
	Variabel
	Butir Pernyataan
	rhitung
	rtabel
	Status

	Strategi Pemasaran (X)
	X1
	0,782
	0,278
	Valid

	
	X2
	0,810
	0,278
	Valid

	
	X3
	0,755
	0,278
	Valid

	
	X4
	0,834
	0,278
	Valid

	
	X5
	0,790
	0,278
	Valid

	Peningkatan Nasabah (Y)
	Y1
	0,766
	0,278
	Valid



Interpretasi: Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa kedua variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,60. Hal ini menunjukkan bahwa instrumen penelitian yang digunakan adalah handal (konsisten) sehingga jika dilakukan pengukuran ulang akan menghasilkan data yang sama.
Analisis Regresi Linier Sederhana dan Uji Hipotesis
a.	Analisis Regresi Linier Sederhana
Analisis ini digunakan untuk mengetahui arah dan besarnya pengaruh variabel Strategi Pemasaran (X) terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Y). Berdasarkan hasil olah data SPSS, diperoleh tabel koefisien sebagai berikut:
Tabel 3: Analisis Regresi Linier Sederhana
	Variabel
	Cronbach's Alpha
	Batas Minimal
	Status

	Strategi Pemasaran (X)
	0,854
	0,60
	Reliabel

	Peningkatan Nasabah (Y)
	0,862
	0,60
	Reliabel



Interpretasi: Berdasarkan tabel di atas, maka persamaan regresi yang terbentuk adalah:
Y = 3,124 + 0,895 X
Konstanta (3,124): Artinya jika tidak ada Strategi Pemasaran (X = 0), maka nilai Peningkatan Nasabah adalah 3,124. Koefisien Regresi (0,895): Artinya setiap kenaikan satu satuan pada Strategi Pemasaran (X), maka akan meningkatkan Jumlah Nasabah (Y) sebesar 0,895. Tanda positif menunjukkan hubungan yang searah.
b.	Uji Hipotesis (Uji t)
Uji t digunakan untuk menguji apakah pengaruh tersebut signifikan atau tidak. Kriteria pengujian adalah jika Sig. < 0,05 atau thitung > ttabel
1.	Nilai ttabel untuk N = 50 alpha = 5% adalah 2,009.
2.	Berdasarkan tabel di atas, didapat nilai thitung = 12,430 dengan signifikansi 0,000.
Kesimpulan Uji t: Karena 12,430 > 2,009 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya, terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah pada BSI KCP Pangkalan Brandan.
c.	Analisis Koefisien Determinasi (R2)
Uji ini digunakan untuk melihat seberapa besar persentase pengaruh Variabel X terhadap Variabel Y.

Tabel 4: Model Summary
	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square

	1
	0,873
	0,762
	0,757



Interpretasi: Nilai R Square sebesar 0,762 menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran memberikan kontribusi sebesar 76,2% terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah di BSI KCP Pangkalan Brandan. Sedangkan sisanya sebesar 23,8% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Pembahasan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dikemukakan, dapat diketahui bahwa hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini terbukti kebenarannya. Berikut adalah penjelasan mendalam mengenai temuan penelitian:
a.	Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa variabel Strategi Pemasaran memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah di BSI KCP Pangkalan Brandan. Dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,895, setiap perbaikan pada strategi pemasaran digital akan diikuti dengan peningkatan keputusan nasabah untuk membuka rekening digital saving. Hasil ini diperkuat dengan nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 76,2%. Hal ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran digital merupakan faktor kunci (dominan) dalam menarik nasabah di wilayah Pangkalan Brandan.
b.	Analisis Indikator Dominan
Berdasarkan deskripsi jawaban responden, indikator Kemudahan Akses (X3) dan Kecepatan Layanan (Y3) mendapatkan skor rata-rata tertinggi (4,40). Hal ini memberikan gambaran bahwa:
1.	Nasabah  di  Pangkalan  Brandan  sangat  menghargai  efisiensi  waktu. Strategi BSI yang mempromosikan pembukaan rekening tanpa harus datang ke bank (cukup lewat HP) sangat relevan dengan kebutuhan masyarakat yang sibuk atau berdomisili jauh dari kantor cabang.
2.	Penggunaan fitur selfie verification dan biometrik pada BSI Mobile mengurangi hambatan administratif yang selama ini dianggap rumit oleh masyarakat pedesaan/semi-perkotaan.
c.	Relevansi dengan Kondisi Lokal Pangkalan Brandan
Meskipun secara digital strategi ini berhasil, data profil responden menunjukkan bahwa kelompok usia di atas 45 tahun masih memiliki skor persepsi yang lebih rendah dibanding kelompok milenial. Hal ini menunjukkan bahwa:
1.	Literasi Digital: Peningkatan jumlah nasabah di KCP Pangkalan Brandan masih didorong kuat oleh segmen anak muda (Mahasiswa dan Wiraswasta Muda).
2.	Kepercayaan (Trust): Strategi pemasaran yang bersifat "personal" (seperti edukasi langsung oleh pegawai bank di lapangan) tetap diperlukan untuk mendampingi strategi digital agar segmen usia senior juga ikut beralih ke digital saving.
d.	Kesesuaian dengan Teori dan Penelitian Terdahulu
Temuan penelitian ini memberikan dukungan empiris yang kuat terhadap teori-teori pemasaran modern dan perbankan syariah. Berikut adalah analisis kesesuaian tersebut:
1.	Implementasi Marketing Mix (7P) dan Service Excellence: Hasil penelitian ini sejalan dengan konsep Marketing Mix, khususnya pada unsur Promosi dan Place (Akses). Di BSI KCP Pangkalan Brandan, strategi promosi digital terbukti menjadi stimulan utama. Namun, peneliti mengamati bahwa keberhasilan ini juga didorong oleh aspek People (SDM), di mana terdapat sinergi antara promosi di media sosial dengan pelayanan prima (service excellence) dari staf bank yang aktif mengedukasi nasabah secara langsung saat berada di kantor cabang. Hal ini membuktikan bahwa strategi digital akan jauh lebih efektif jika didukung oleh pendampingan personal.
2.	Penerapan Technology Acceptance Model (TAM): Temuan ini memperkuat teori TAM yang menyatakan bahwa kemudahan yang dirasakan (perceived ease of use) adalah faktor penentu penggunaan teknologi. Skor tinggi pada indikator X3 (Kemudahan Akses) membuktikan bahwa aplikasi BSI Mobile dianggap user-friendly oleh warga Pangkalan Brandan. Hal ini mematahkan anggapan bahwa masyarakat di wilayah semi-perkotaan sulit beradaptasi dengan teknologi tinggi; selama aplikasi tersebut mudah digunakan, mereka akan cenderung beralih menjadi nasabah.
3.	Analisis Kritis terhadap Kendala Lapangan: Meskipun secara statistik berpengaruh positif dan signifikan, peneliti mencatat adanya variabel pengganggu yang sejalan dengan penelitian terdahulu mengenai literasi digital. Kendala seperti stabilitas jaringan internet di beberapa titik pelosok Pangkalan Brandan serta rendahnya literasi smartphone pada segmen nasabah senior (usia >45 tahun) tetap menjadi tantangan. Hal ini menjelaskan mengapa kontribusi variabel X terhadap Y tidak mencapai 100% (ada sisa 23,8% faktor lain), yang salah satunya adalah faktor infrastruktur dan usia.
4.	Keunggulan Kompetitif Perbankan Syariah di Era 4.0: Hasil ini mendukung pandangan bahwa di era Perbankan 4.0, digitalisasi bukan lagi sekadar pilihan, melainkan keharusan untuk mempertahankan basis nasabah. Temuan ini membuktikan bahwa BSI KCP Pangkalan Brandan mampu bersaing dengan bank konvensional melalui fitur selfie verification dan digital saving. Keberhasilan ini menunjukkan bahwa nilai syariah yang dikombinasikan dengan kecanggihan teknologi menciptakan kepercayaan (trust) yang lebih kuat di mata masyarakat local.
KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai strategi pemasaran produk digital saving di BSI KCP Pangkalan Brandan, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi Pemasaran Produk Digital Saving yang Diterapkan: BSI KCP Pangkalan Brandan menerapkan strategi pemasaran terpadu yang menitik beratkan pada kemudahan akses digital dan edukasi langsung. Strategi ini dilakukan melalui promosi fitur pembukaan rekening online tanpa harus ke kantor cabang (cukup melalui BSI Mobile), penggunaan media sosial untuk menjangkau segmen milenial, serta peran aktif pegawai bank dalam melakukan pendampingan aktivasi kepada nasabah yang berkunjung ke kantor. Hasil penelitian menunjukkan bahwa indikator Kemudahan Akses menjadi daya tarik paling kuat bagi masyarakat Pangkalan Brandan dalam memilih produk ini.
Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah: Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara strategi pemasaran produk digital saving terhadap peningkatan jumlah nasabah di BSI KCP Pangkalan Brandan. Hal ini dibuktikan melalui uji statistik regresi linier sederhana yang menunjukkan nilai thitung 12,430 > ttabel 2,009 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Besarnya pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah nasabah adalah sebesar 76,2%, sedangkan sisanya sebesar 23,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. Hal ini berarti semakin baik strategi pemasaran yang dijalankan, maka akan semakin meningkat pula jumlah nasabah digital saving.
.
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