
BAB VI 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan uraian dan paparan hasil penelitian yang peneliti sajikan pada 

hasil sebelumnya, dengan judul “Peranan Customer Service dan Personal Marketing 

Dalam Meningkatkan Jumlah dan Loyalitas Nasabah Penabung Pada BMT Pahlawan 

Tulungagung”, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan yaitu:  

1. Strategi pelayanan customer service dalam meningkatkan jumlah nasabah 

1.) Menawarkan produk yang tersedia di BMT Pahlawan 

2.) Mempengaruhi nasabah yang datang untuk mengajak rekan atau kerabat 

nasabah agar berkenan bergabung dan bermitra dengan BMT Pahlawan 

3.) Memberikan pelayanan kepada nasabah dengan cara berkomunikasi 

dengan nasabah secara baik dan sopan 

2. Upaya pelayanan customer service dalam meningkatkan loyalitas nasabah 

1.) Memberikan pelayanan prima seperti dengan cara 3 S yakni Senyum, 

Salam, Sapa kapada setiap nasabah yang datang  

2.)  Memberikan apresiasi terhadap nasabah yang memiliki prestasi khusus. 

3.)  selalu bersikap ramah dan terbuka kepada nasabah, sehingga nasabah 

merasa nyaman pada saat petugas memberikan pelayanan, memberikan 

pelayanan yang cepat dan tepat sehingga nasabah selalu merasa puas 

dengan pelayanan petugas. 

3. Strategi personal marketing dalam meningkatkan jumlah nasabah 

Melakukan Dor To Dor artinya seorang marketing bertamu dari rumah kesatu 

kerumah lainnya guna menjelaskan bersilaturahmi dan mendekatkan diri ke 



masyarakat serta menjelaskan terkait BMT Pahlawan serta produk-produknya, 

Promosi Ke Rekan, Kerabat, Media Sosial. 

3. Upaya personal marketing dalam meningkatkan loyalitas nasabah 

1.) Meningkatkan kualitas pelayanan seorang pegawai atau karyawan agar selalu 

siap menghadapi nasabah dengan karakter apapun dan bagaimanapun 

2.) memperbaiki kualitas pelayanan dengan mengikuti berbagai pelatihan 

3.) Perlu adanya kedekatan emosional dengan nasabah 

4.) Memberikan apresiasi kepada nasabah yang tidak memiliki masalah berupa 

pujian atau memberikan cindera mata sebagai ungkapan penghargaan BMT 

Pahlawan terhadap nasabah yang bermitra dengan baik. 

 

B. Saran 

1. Bagi Lembaga Perbankan Syariah 

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakukan pada BMT Pahlawan 

Tulungagung, hubungan baik antara nasabah dan pihak BMT Pahlawan Tulungagung 

hendaknya dipertahankan dengan baik dan semoga dalam perjalanannya BMT 

Pahlawan Tulungagung bisa bekerja sekaligus beribadah mengabdikan diri membantu 

sesama sesuai dengan legalitasnya lembaga keuangan syariah yang berprinsip tolong-

menolong dengan penerapan sistem bagi hasil yang menguntungkan kedua belah 

pihak. 

 

2. Bagi peneliti Selanjutnya 

BMT Pahlawan adalah salah satu lembaga keuangan syariah yang bearada di 

Tulungagung. Dari tahun ke tahun BMT Pahlawan semakin menunjukkan 

eksistensinya dalam melayani masyarakat. Sampai saat ini BMT Pahlawan sudah 



memiliki beberapa kantor cabang seperti di Cabang Bandung, Cabang Notorejo dan 

Cabang Gondang. BMT Pahlawan Tulungagung memiliki pengaruh besar terhadap 

perekonomian, membantu masyarakat baik masyarakat dengan kelas ekonomi 

menengah hingga masyarakat kelas ekonomi menengah keatas dengan memberikan 

produk-produk yang membanggakan, bagi hasil yang menguntungkan dan kualitas 

pelayanan yang memuaskan. Karena dengan itu BMT Pahlawan Tulungagung tetap 

biasa eksis sampai sekarang dan banyak sekali peluang yang bisa diteliti ataupun 

dipelajari.  

1. Bagi Akademik 

Sebagai informasi prestasi ataupun kinerja para pegawai sehingga dapat 

meningkatkan eksistensi BMT Pahlawan dalam mengoptimalkan fungsinya sebagai 

lembaga intermediasi keuangan. 

 

 


