
BAB VI 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian yang dilakukan di BMT Pahlawan cabang 

Gondang Tulungagung terkait dengan strategi pemasaran dan pelayanan prima, 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah anggota pembiayaan di Baitul 

Maal wa Tamwil Pahlawan cabang Gondang Tulungagung yaitu dengan 

adanya penerapan strategi segmentasi yang meliputi segmentasi berdasarkan 

geografis, psikografi gaya hidup dan pelanggan; Strategi targeting  yang 

terbagi berdasarkan targeting konsumen, value, volume, saluran distribusi dan 

media komunikasi; serta strategi positioning yang meliputi positioning 

berdsasarkan kesempatan khusus dan kategori khusus. 

2. Pelayanan prima dalam meningkatkan jumlah anggota  pembiayaan di Baitul 

Maal wa Tamwil Pahlawan cabang Gondang Tulungagung yaitu dengan 

adanya penerapan pelayanan prima reliability yang meliputi reliability secara 

akurat dan dapat dipercaya serta reliability tingkat kesalahan; pelayanan priba 

responsiveness yang meliputi responsiveness menolong pelanggan dan tindak 

lanjut; pelayanan prima assurance yang meliputi assurance pengetahuan, 

kesopanan dan menumbuhkan kepercayaan; pelayanan prima empathy yang 

meliputi empathy mampu menempatkan diri dan perhatian; serta pelayanan 

prima tangibles yang meliputi tangibles sarana dan prasarana, kerapian ruang 

dan kerapian petugas pelayanan. 
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B. Saran 

Kritik dan saran yang bersifat membangun demi pencapaian kesempurnaan 

penelitian ini sangat diharapkan dari berbagai pihak, diantaranya: 

1. Lembaga 

BMT Pahlawan dalam menerapkan strategi pemasaran dan pelayanan 

prima sudah sangat baik, strategi serta cara yang diterapkan sudah cukup 

efektif, apabila dalam penelitian ini terdapat sedikit pengetahuan baru yang 

mungkin belum diterapkan di BMT Pahlawan cabang Gondang Tulungagung 

terkait strategi pemasaran serta pelayanan prima, peneliti  merasa sangat 

senang jika penelitian ini dapat dipergunakan demi kemajuan pihak lembaga. 

2. Akademik 

Penelitian ini dapat dijadikan khasanah keilmuan bidang perbankan 

syariah yang berkaitan dengan strategi pemasaran dan pelayanan prima dalam 

meningkatkan jumlah nasabah yang melakukan pembiayaan. 

3. Peneliti selanjutnya 

Hasil dari penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan 

untuk melakukan penelitian terkait strategi pemasaran dan pelayanan prima. 

Peneltia selanjutnya diharapkan dapat menggunakan lebih banyak reverensi 

serta melakukan penelitian dengan metode yang berbeda. 

 




