BAB VI
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian data yang dijelaskan sebelumnya terkait dengan
Strategi Pemasaran, Kualitas Produk, dan Kualitas Layanan Dalam
Mempertahankan Loyalitas Nasabah di BRI Syariah KK Kediri
Tulungagung maka dapat disimpulkan bahwa antara ketiga variabel
tersebut yaitu Strategi Pemasaran, Kualitas Produk, dan Kualitas Layanan
mempunyai hubungan erat atau mempunyai pengaruh terhadap loyalitas
nasabah hal tersebut di buktikan dengan cara peneliti meneliti hasil temuan
lapangan mnggunakan analisis data kualitatif deskiptif dengan diperkuat

penjelasan dari beberapa narasumber dan informan yaitu bahwa :

Strategi pemasaran yang diterapkan dalam mempertahakan loyalitas
nasabah yaitu dengan cara mengandalkan produk yang ada, memberikan
fasilitas internet banking, serta melakukan suatu promosi. Stategi
pemasaran yang diterapkan BRI Syariah tersebut dirasa sudah sesuai
dengan teori marketing mix yaitu dengan adanya product, price, place,
promotion, people, process, physical Evidence yang dapat diterapkan

dalam mempertahankan loyalitas nasabah.

Untuk kualitas produk yang ditawarkan BRI Syariah KK Kediri
Tulungagung guna mempertahankan loyalitas nasabah yang ditawarkan
adalah dengan adanya keunggulan produk dari tabungan faedah,

memberikan tingkat bagi hasil terbaik serta memberikan bonus pada
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nasabah-nasabah tertentu. Hal tersebut juga disampaikan dari beberapa
nasabah bahwa kualitas produk yang ditawarkan BRI Syariah sudah sesuai
dengan apa yang mereka harapkan. Dengan ini maka kualitas produk yang

dimiliki BRI Syariah sudah bisa memuat nasabah loyal akan BRI Syariah.

Untuk kualitas layanan yang diberikan BRI Syariah KK Kediri
Tulungagung dalam mempertahankan loyalitas nasabah memberikan
berbagai macam pelayanan yang maksimal diantaranya dengan selalu
bersikap ramah kepada karyawan, menjaga hubungan baik dengan
nasabah, melayani dengan cepat dan tepat serta rapih dalam berpakaian
dan bekerja. Hal tersebut juga diperkuat dari beberapa pernyataan dari
nasabah bahwa kualias layanan yang diberikan BRI Syariah dapat
membuat nasabah merasa nyaman untuk menitpkan dananya di bank
tersebut karena kualitas produk yang diberikan sudah maksimal dengan
adanya rasa kepuasaan dari nasabah maka mereka dapat

merekomendasikan BRI Syariah ke banyak orang.

Dapat disimpukan bahwa Strategi Pemasaran, Kualitas Produk, dan
Kualitas Layanan Dalam Mempertahankan Loyalitas Nasabah mempunyai
hubungan erat atau mempunyai pengaruh terhadap loyalitas nasabah hal
tersebut dinyatakan dari beberapa pernyataan nasabah bahwa mereka puas
atas produk dan layanan yang didapatkan di BRI Syariah dengan adanya
rasa kepuasan yang dirasakan nasabah mengakibatkan nasabah loyal akan

BRI Syariah dan mereka dapat merekomendasikan ke orang lain.
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B. Saran
Berdasarkan hasil dari penelitian kesimpulan yang ada, maka saran

dari penulis untuk penelitian selanjutnya adalah:

1. Bagi Akademis
Penelitian ini diharapkan kedepannya dapat menjadi bahan referensi
dan menambah wawasan keilmuwan yang berada di IAIN Tulungagung
untuk itu perlu adanya penguatan teori terkait dengan topik yang ada
dalam penelitian ini. Pihak kampus sebaiknya lebih banyak
menyediakan referensi berupa buku tentang strategi pemasaran atau
bauran pemasaran 7p. Dengan demikian diharapkan dapat mendukung
dilaksanakannya penelitian yang sejenis untuk kedepannya.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Untuk dapat mengembangkan variabel variabel yang terkait didalam
penelitian Strategi Pemasaran, Kualitas Produk, dan Kualitas Layanan
Dalam Mempertahankan Loyalitas Nasabah Di BRI Syariah KK Kediri
Tulungagung’® sehingga aspek kecakapan berbahasa yang belum
terfasilitasi pengukurannya bisa diteliti agar dapat lebih baik dan lebih

bermanfaat lagi.



