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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Hasil penelitian tentang strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah 

nasabah produk tabungan pada BSI KCP. Panyabungan maka peneliti ini 

memperoleh kesimpulan bahwa: 

1. Strategi Pemasaran yang berlandaskan prinsip syariah akan memberikan 

suatu kesan yang baik dalam pandangan nasabah, dikarenakan didalamnya 

terkandung nilai-nilai ibadah dan social. Berikut beberapa strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh BSI KCP. Panyabungan: Produk, Harga, 

Lokasi, Promosi, Orang, Bukti Fisik.  

Dalam Praktiknya produk terdiri dari dua jenis yaitu yang berkaitan dengan 

fisik atau benda berwujud dan tidak berwujud, Harga adalah jumlah uang 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang 

beserta pelayananya, semua perusahaan perlu melakukan fungsi distribusi 

jika perusaan ingin produk atau jasa sampai ketangan konsumen yang 

ditujukan, bagi perusaan non bank merupakan lokasi biasanya digunakan 

untuk lokasi pabrik atau Gudang atau cabang dan salah satujuan promosi 

prusahaan yaitu menginfirmasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 

berusaha menarik calon konsumen yang baru dalam mencapai kualitas jasa 

yang baik, perlu diberikan pelatihan, motifasi kepada staf sehingga 

karyawan mampu memberikan kepuasan kepada konsumen. Dapat 

disimpulkan bahwa proses merupakan adanya kegiatan yang dilakukan 

karyawan dan nasabah sehingga terjadinya intraksi antara keduanya dalam 

pelayanan jasa. Sesuai dengan SOP suatu Lembaga tersebut, dengan adanya 

bukti fisik konsumen bias mengetahui akan keberadaan suatu Lembaga 

tersebut atau nasabah yang dating dikantor akan merasa nyaman dab betah, 

dekoras yang indah serta penampilan para karyawan yang rapi dan sopan. 

2. Menurut Nasabah yang menggunakan tabungan BSI sejak tahun 2021, 

mendapakan promosi secara langsung dari customer servis saat melakukan 
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kegiatan magang di BSI (KCP) Panyabungan karna yang disebut promosi 

dengan cara Cross Selling yaitu petugas bank melakukan pemasaran dengan 

mempegaruhi konsumen agar membeli produk utama BSI. Dari strategi 

Cross Selling yang dilakukan BSI (KCP) Panyabungan cukup epektip dan 

efisien dalam menarik minat nasabah. Mengenai strategi pemasaran bias 

dikatakan masih kurang maksimal sehingga ikut berdampak pada antusias 

masyarakat untuk membuka tabungan di BSI.  

B. Saran 

  Berdasarkan hasil penelitian ini, peneliti ingin memberikan saran kepada 

pihak-pihak yang berkaitan dengan penelitian ini. 

1. Bagi peneliti selanjutnya ini dapat digunakan sebagai referensi dan lebih 

menggali lebih dalam lagi bagaimana strategi pemasaran yang sesuai 

dengan marketing mix. 

2. Bank Syariah Indonesia KCP Panyabungan, sebaiknya semakin aktif untuk 

meningkatkan inovasi dalam kegiatan pemasaran baik promosi dan 

sosialisasi, karena kegiatan pemasaran terbukti mampu meningkatkan 

jumlah nasabah. 

3. Bank Syariah Indonesia KCP.  Panyabungan, sebaiknya terus melakukan 

evaluasi terhadap pelaksanaan aktivitas promosi dan osialisasi untuk 

mengetahui seberapa efektif keberhasilan strategi pemasaran yang 

dilakukan, mengatasi berbagai kendala yang timbul dan sebagai acuan 

perencanaan kegiatan promosi dan sosialisasi dimasa mendatang. 
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Lampiran 1. Daftar Wawancara 

Outline Wawancara 

(Informal: BSI KCP Panyabungan) 

Analisis Sterategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Produk 

Tabungan pada BSI KCP Panyabungan. 

1. Bagaimana sejarah berdirinya Bank BSI (KCP) Panyabungan? 

2. Apa Visi dan Misi dari perusaan ini? 

3. Sebutkan Strategi pemasaran dalam upaya meningkatan jumlah nasabah 

tabungan pada (BSI) bank Syariah Indonesia? 

4. Media apa saja yang dilakukan dalam memasarkan produk tabungan di 

BSI KCP Panyabungan? 

5. Produk apa saja yang menjadi andalan dari BSI KCP Panyabungan? 

6. Bagaimana cara pemasaran yang dilakukan BSI dalam peluncuran suatu 

produk baru 

7. Sebutkan strategi apa saja yang perlu dilakukan agar prodak tersebut 

merada apa posisi terbaik di pasat? 

8. Bagaimana caranya menentukan tempat yang strategi dari suatu 

perusahaan (BSI KCP Panyabungan) dala melakukan pemasaran produk 

atau dalam strategi pemasaran suatu produk yang di keluarkan dari 

perusahaan tersebut? 

9. Bagaimana pendapat Bapak/Ibu tentang intraksi antara pegawai BSI KCP. 

Panyabungan dengan nasabahnya atau interaksi antara investor dengan 

pegawai BSI KCP. Panyabungan 

10. Apakah Tampilan atau bentuk dari suatu produk yang dikeluarkan Bank 

dapat menarik minat nasabahnya untuk menggunakan produk tersebut 

 

 

 

 



 
 

 

 

Lampiran 2 Hasil Dokumentasi  

 
 

 

 



 
 

 

 

 
 

  



 
 

 

 

Lampiran 3. Surat Riset 

 

 

  



 
 

 

 

Lampiran 4. Surat Balasan Penelitian 
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