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BAB VI 

PENUTUP 
 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan diatas, dapat ditarik kesimpulan tentang 

strategi promosi dan pelayanan untuk meningkatkan jumlah nasabah yang 

dilakukan di PT Bank Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, sebagai 

berikut : 

1. Strategi promosi yang dilakukan PT Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung dalaam upayanya meningkatkan jumlah nasabah yaitu 

dengan menggunakan acuan yang terdapat dalam marketing mix : 

strategi yang pertama yaitu periklanan (adversiting), publisitas 

(publicity), penawaran pribadi (personal selling), promosi penjualan 

(sales promotion).  

2. Strategi pelayanan yang dilakukan PT Bank Muamalat Indonesia KCP 

Tulungagung dalam upayanya meningkatkan jumlah nasabah yaitu 

dengan : menerapan konsep dasar pelayanan prima yang meliputi : 

kemampuan (Ability), sikap (Attitude), penampilan (Appearance), 

Perhatian (Attention), Tindakan (Action), dan Tanggung jawab 

(Accountability).  

3. Kendala 

a) Kendala dari luar (eksternal) 

Kendala yang dimiliki Bank Muamalat KCP Tulungagung sebagai  

berikut: 
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1) Kurangnya pengetahuan nasabah mengenai perbankan syariah.  

2) Lokasi nasabah pembiayaan yang tempat tinggalnya jauh dan 

terkendala jaringan  

3) Kendala kemudahan dalam bertransaksi. 

4) Kendala nasabah non muslim 

b) Kendala dari dalam (internal) 

1) Karyawan Bank Muamalat KCP Tulungagung yang tidak dari 

lulusan perbankan syariah 

4. Solusi 

a) Solusi kendala dari luar (eksternal) 

1) Untuk kendala kurangnya pengetahuan nasabah PT Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung dengan cara 

mensosialisasikan produk dan program perbankan syariah. 

2) Untuk kendala lokasi nasabah dan kendala jaringan, PT Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung memberikan solusi 

dengan meningkatkan kapasitas sistem jaringannya dan 

dengan memanfaatkan layanan jemput bola. 

3) Untuk kendala kemudahan dalam betransaksi PT Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagun memberikan solusi 

dengan memberikan pelayanan yang memudahkan bagi para 

nasabah. 

4) Untuk kendala nasabah non muslim PT Bank Muamalat 

Indonesia KCP Tulungagung tidak mengkhususkan/ 

mengecualikan nasabah hanya untuk nasabah muslim saja.  
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b) Solusi kendala dari dalam (internal) 

1) Kendala karyawan Bank Muamalat KCP Tulungagung yang 

tidak dari lulusan perbankan syariah, memberikan solusi 

dengan adanya pelaksanaan training berskala sesuai dengan 

jabatan masing-masing yang dilakukan 2x dalam satu tahun 

yang bertujuan untuk refreshment.  

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis memberikan beberapa saran 

yang mungkin bermanfaat, yaitu: 

1. Bagi Lembaga 

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat dan bagi PT Bank 

Muamalat Indonesia KCP Tulungagung, penelitian ini diharapkan 

dapat dijadikan sebagai bahan pengambilan keputusan dibidang 

pemasaran dan pelayanan dalam meningkatan jumlah nasabahnya, 

melakukan inovasi produk baru yang lebih berkesan untuk menarik 

minat nasabahnya, dan mampu untuk mengatasi kendala-kendala yang 

dihadapinya. 

2. Bagi Akademis 

Diharapkan penelitian ini bisa dijadikan sebagai referensi dan 

informasi tentang strategi  promosi dan pelayanan. Dan untuk 

tambahan untuk memperkaya kajian-kajian yang digunakan sebagai 

tambahan pengetahuan dalam menyelesaikan tugas atau penelitian 

yang akan datang. 
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3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan untuk penelitian selanjutnya melakukan 

penelitian lebih lanjut dengan menambah variabel atau faktor lain yang 

berkaitan dengan peningkatan jumlah nasabah. Objek penelitian bukan 

hanya Bank Muamalat Indonesia tetapi Bank Umum Syariah lainnya. 

 

 

 

 

 


