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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Bank Muamalat KCP 

Panyabungan dalam meningkatkan literasi keuangan syari’ah 

a. Strategi Produk (Product) 

Strategi produk PT Bank Muamalat KCP Panyabungan berfokus 

pada diversifikasi simpanan dan pembiayaan yang transparan, adaptif, 

serta patuh syariah (sharia compliance) untuk memenuhi kebutuhan 

lintas generasi. Melalui pendekatan consultative selling, bundling 

produk, dan integrasi fitur digital Muamalat DIN, produk bank 

berfungsi efektif sebagai media edukasi langsung yang terbukti 

meningkatkan trust dan minat masyarakat Mandailing Natal terhadap 

perbankan syariah. 

b. Strategi Harga (Price) 

Strategi harga diterapkan secara inklusif dan transparan melalui 

penetapan setoran awal terjangkau (mulai Rp50.000,-), pembebasan 

biaya administrasi pada produk tertentu, serta bebas biaya transfer 

antarbank via Muamalat DIN. Keterbukaan dalam penentuan nisbah 

bagi hasil dan margin pembiayaan tanpa biaya tersembunyi berhasil 

menjadi sarana edukasi komparatif yang efektif membuktikan keadilan 

muamalah sekaligus meningkatkan Indeks Literasi Keuangan Syariah 

lokal. 

c. Strategi Tempat (Place) 

Strategi saluran distribusi mengusung pendekatan hybrid yang 

memadukan lokasi kantor fisik strategis di pusat Kota Panyabungan (Jl. 

Willem Iskandar) dengan akses digital via aplikasi Muamalat DIN. 

Kombinasi kenyamanan kantor fisik sebagai tempat konsultasi face-to-

face dan kemudahan transaksi digital mandiri terbukti efektif mengatasi 

keterbatasan geografis Mandailing Natal serta memperluas jangkauan 

inklusi dan literasi keuangan syariah hingga ke pedesaan. 

d. Strategi Promosi (Promotion) 
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Strategi promosi dijalankan secara terintegrasi melalui 

optimalisasi konten edukatif di media sosial (Facebook, Instagram, 

TikTok, WhatsApp Status) dan kegiatan sosialisasi langsung (jemput 

bola) ke berbagai instansi, pasar, serta lembaga pendidikan. Pendekatan 

promosi yang komunikatif dan komparatif ini sangat efektif meluruskan 

kekeliruan persepsi masyarakat, meningkatkan brand awareness, serta 

membangun loyalitas nasabah terhadap produk perbankan syariah. 

e. Strategi Orang (People) 

Pengembangan kompetensi Sumber Daya Manusia (SDM) 

secara berkelanjutan membentuk para pegawai, khususnya frontliner, 

memiliki pemahaman fiqih muamalah yang mendalam di samping 

keterampilan pelayanan yang ramah dan cepat. Peran ganda Customer 

Service dan Teller sebagai penyedia layanan sekaligus agen edukasi 

(educational agent) terbukti mampu memberikan kenyamanan, 

menyelesaikan kendala nasabah secara efektif, dan memperkuat 

kepercayaan publik terhadap profesionalisme bank. 

f. Strategi Proses (Process) 

Strategi proses berfokus pada penyederhanaan alur kerja dan 

kepastian prosedur pelayanan yang cepat, transparan, serta sesuai 

Standar Operasional Prosedur (SOP) dan prinsip syariah. Pemanfaatan 

teknologi Muamalat DIN yang memangkas waktu antrean beserta 

evaluasi alur pelayanan secara berkala berhasil memberikan 

pengalaman bertransaksi yang efisien dan tidak berbelit-belit, sehingga 

mampu meningkatkan kepuasan dan keyakinan nasabah. 

g. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Pengelolaan bukti fisik diwujudkan melalui penyediaan gedung 

kantor yang modern, bersih, dan nyaman, lengkap dengan ruang tunggu 

ber-AC serta penataan meja pelayanan yang rapi. Ketersediaan media 

informasi visual seperti brosur dan pamflet di area tunggu berfungsi 

sebagai sarana edukasi pasif yang efektif memberikan petunjuk visual 
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positif, rasa aman, dan memperkokoh citra profesional PT Bank 

Muamalat KCP Panyabungan. 

2. Keunggulan produk-produk yang dimiliki oleh PT. Bank Muamalat KCP 

Panyabungan dalam mendukung peningkatan literasi keuangan syari’ah 

PT Bank Muamalat KCP Panyabungan memanfaatkan Tabungan iB 

Hijrah sebagai produk unggulan sekaligus media edukasi langsung untuk 

meningkatkan literasi keuangan syariah masyarakat Panyabungan. Melalui 

penjelasan akad (Wadi’ah dan Mudharabah Muthlaqah) yang transparan 

saat pembukaan rekening, fitur bebas biaya administrasi, serta kemudahan 

akses digital aplikasi Muamalat DIN, bank ini berhasil mematahkan stigma 

bahwa perbankan syariah itu rumit dan mahal. Keunggulan terintegrasi ini 

terbukti efektif mentransformasi tingkat pemahaman masyarakat dari 

kategori kurang paham (less literate) menjadi paham dan percaya (well 

literate) terhadap sistem perbankan syariah yang adil dan bebas riba. 

3. Faktor pendukung dan penghambat yang dihadapi PT Bank Muamalat KCP 

Panyabungan dalam menerapkan strategi pemasaran dan 

mengomunikasikan keunggulan produk dalam meningkatkan literasi 

keuangan syariah 

a. Faktor Pendukung 

1) Religiusitas Masyarakat: Mayoritas penduduk Mandailing Natal yang 

beragama Islam menjadi social capital utama dalam menumbuhkan 

kepercayaan dan minat terhadap transaksi bebas riba. 

2) Keahlian Frontliner: Pelayanan Customer Service dan Teller yang 

ramah serta persuasif mampu menjadi media edukasi langsung bagi 

nasabah awam. 

3) Fasilitas Kantor yang Nyaman: Lokasi strategis dan ketersediaan 

media informasi (brosur) di area tunggu memperkuat citra profesional 

bank. 

4) Layanan Digital (Muamalat DIN): Inovasi aplikasi digital dengan fitur 

praktis (seperti bebas biaya transfer) efektif menarik minat generasi 

muda dan pelaku UMKM. 
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5) Keaktifan Edukasi Lapangan: Sosialisasi proaktif ke instansi, sekolah, 

dan pasar berhasil memberikan pemahaman langsung mengenai 

perbedaan syariah dan konvensional. 

b. Faktor Penghambat 

1) Stigma "Sama Saja": Masih kuatnya persepsi skeptis masyarakat 

bahwa bank syariah hanya sekadar mengganti istilah bunga menjadi 

bagi hasil. 

2) Kerumitan Istilah Fiqih: Istilah teknis berbahasa Arab (Mudharabah, 

Murabahah, dll.) sulit dipahami nasabah awam, sehingga 

membutuhkan waktu edukasi ekstra. 

3) Kesenjangan Literasi Digital: Kelompok nasabah lansia dan pedesaan 

masih mengalami kesulitan mengoperasikan mobile banking. 

4) Hambatan Geografis dan Jaringan: Wilayah Mandailing Natal yang 

luas dengan topografi pegunungan serta area blank spot membatasi 

mobilitas tim pemasaran. 

5) Dominasi Bank Konvensional: Tingginya persaingan dari bank 

konvensional/BUMN yang memiliki jaringan kantor lebih luas dan 

anggaran promosi lebih besar. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini peneliti memberikan saran kepada 

puhak-pihak yang berkaita dengan penelitian ini. 

1. Bagi pihak PT. Bank Muamalat Indonesia KCP Panyabungan, disarankan 

untuk lebih mengoptimalkan kegiatan sosialisasi dan edukasi literasi 

keuangan syariah secara langsung di lapangan, khususnya dengan 

memperluas jangkauan ke berbagai lapisan masyarakat Mandailing Natal. 

Selain itu, pihak bank perlu mengombinasikan promosi digital dengan 

program-program edukatif yang berkelanjutan agar masyarakat luas dapat 

lebih mudah memahami nilai unggul dari akad-akad perbankan syariah. 

2. Bagi pihak nasabah dan masyarakat Mandailing Natal, diharapkan dapat 

lebih aktif dalam mencari informasi serta mempelajari substansi akad 

syariah seperti Wadiah, Mudharabah, dan Murabahahagar memperoleh 
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pemahaman yang tepat dan tidak menganggap operasional bank syariah 

sama dengan bank konvensional. Masyarakat juga diimbau untuk 

mengoptimalkan pemanfaatan layanan perbankan digital, seperti aplikasi 

Muamalat DIN, guna mendukung kemudahan transaksi finansial harian 

secara mandiri. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas cakupan wilayah 

dan populasi penelitian hingga menjangkau sektor-sektor spesifik seperti 

pelaku UMKM lokal, masyarakat pedesaan, maupun instansi pemerintah di 

Kabupaten Mandailing Natal. Di samping itu, peneliti berikutnya dapat 

mengaplikasikan pendekatan metode campuran (mixed methods) guna 

mengukur secara presisi besarnya dampak strategi pemasaran terhadap 

tingkat literasi keuangan syariah masyarakat di daerah ini 
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