BAB VI

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Hasil temuan penelitian yang dianalisis dan dibahas pada bab

sebelumnya bertujuan untuk mendapatkan jawaban dari fokus penelitian

dalam bentuk jawaban berikut:

1.

Implementasi strategi pricing Account Officer mikro dalam
meningkatkan produk pembiayaan mikro yaitu kewenangannya
dalam melakukan pemasaran produk menggunakan strategi pricing.
Dimana strategi pricing pada BSI menggunakan pricing dengan
metode harga tetap.

Implementasi strategi promosi Account Officer mikro dalam
meningkatkan produk pembiayaan yaitu melakukan pemasaran
produk menggunakan strategi promosi. Dimana strategi promosi
pada BSI menggunakan berbagai macam alat seperti periklanan,
door to door, media social, mulut kemulut dan serbu brosur. Dan
promosi yang dinilai paling efektif untuk meningkatkan produk
pembiayaan mikro yaitu promosi menggunakan brosur dan mulut ke

mulut.

B. SARAN

Berdasarkan pembahasan-pembahasan yang telah diuraikan

dalam penelitian ini, maka peneliti memberikan saran sebagai berikut:

1. Bagi Pihak Bank Syariah Indonesia KK Tulungagung Trade Center
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Di Bank Syariah Indonesia Trade Center Tulungagung salah
satu produk yang diminati nasabah adalah pembiayaan mikro IB.
Dengan demikian pihak BSI diharapkan lebih memaksimalkan
dalam hal strategi yang digunakan, karena dengan banyaknya
strategi-strategi yang diterapkan akan membantu meningkatkan
pembiayaan mikro IB.

Bagi Akademik

Semoga penelitian ini bermanfaat dan dapat dijadikan
sebagai bahan referensi dan dokumentasi bahan acuan yang akan
datang selain jurnal dan buku yang sudah ada.

Bagi Peneliti Selanjutnnya

Untuk lebih menambah referensi dan penguasaan teori dan
lebih lagi mengulas semua sisi dari pembiayaan mikro IB sehingga
dapat diketahui seberapa luas peningkatan pembiayaan mikro IB
dengan peran account officer mikro serta dapat dijadikan rujukan
maupun Kkajian lanjutan untuk menyempurnakan penelitian

selanjutnya untuk permasalahan yang sama



