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PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi bauran pemasaran yang
meliputi produk, harga, lokasi, promosi, karyawan, proses, dan bukti fisik terhadap kinerja
kredit pada PT BPR Bank Tulungagung Perseroda. Berdasarkan hasil analisis data yang telah
dilakukan, dapat disimpulkan bahwa secara simultan seluruh variabel bauran pemasaran (7P)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja kredit. Hal ini menunjukkan bahwa
penerapan strategi pemasaran yang tepat melalui pengelolaan produk kredit yang sesuai
kebutuhan nasabah, penetapan harga yang kompetitif, lokasi layanan yang mudah dijangkau,
promosi yang efektif, kualitas pelayanan karyawan, proses pelayanan kredit yang efisien,
serta dukungan fasilitas fisik yang memadai dapat meningkatkan kinerja kredit pada PT BPR
Bank Tulungagung Perseroda.

Secara parsial, hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk, promosi, dan
proses memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap peningkatan kinerja kredit. Produk
kredit yang sesuai dengan kebutuhan nasabah mampu meningkatkan minat masyarakat
dalam mengajukan kredit, promosi yang efektif dapat meningkatkan kesadaran dan
ketertarikan masyarakat terhadap layanan kredit, sedangkan proses pelayanan yang cepat,
mudah, dan transparan mampu meningkatkan kepuasan nasabah serta mempercepat realisasi
kredit. Dengan demikian, semakin baik penerapan strategi bauran pemasaran dalam
operasional bank, maka semakin tinggi pula kinerja kredit yang dihasilkan, baik dalam hal
peningkatan jumlah nasabah, pertumbuhan penyaluran kredit, maupun kualitas kredit yang

lebih baik.
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Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi bauran pemasaran merupakan faktor

penting yang perlu diperhatikan oleh manajemen BPR dalam meningkatkan daya saing dan

kinerja kredit. Oleh karena itu, PT BPR Bank Tulungagung Perseroda perlu terus

mengoptimalkan penerapan strategi pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan nasabah,

peningkatan kualitas layanan, serta efisiensi proses kredit agar dapat meningkatkan kinerja

kredit secara berkelanjutan.

5.2 Saran

1.

Meningkatkan inovasi dan pengembangan produk kredit

BPR Bank Tulungagung Perseroda disarankan untuk terus melakukan inovasi dan
pengembangan produk kredit yang sesuai dengan kebutuhan nasabah, khususnya
pelaku UMKM yang menjadi segmen utama bank. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa variabel produk memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja kredit,
sehingga variasi produk yang lebih fleksibel, prosedur persyaratan yang lebih
sederhana, serta skema pembiayaan yang disesuaikan dengan karakteristik usaha
nasabah dapat meningkatkan minat masyarakat untuk mengajukan kredit. Selain itu,
inovasi produk juga dapat menjadi strategi diferensiasi yang penting dalam
menghadapi persaingan dengan bank umum maupun perusahaan fintech yang
semakin berkembang.

Memperkuat strategi promosi yang lebih efektif dan terintegrasi

Manajemen bank disarankan untuk meningkatkan intensitas dan efektivitas kegiatan
promosi melalui berbagai media, baik promosi konvensional maupun digital.
Berdasarkan hasil penelitian, variabel promosi merupakan salah satu faktor yang

berpengaruh signifikan terhadap kinerja kredit. Oleh karena itu, BPR dapat
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memanfaatkan media sosial, pemasaran digital, serta kegiatan sosial atau edukasi
keuangan di masyarakat untuk meningkatkan kesadaran dan pemahaman masyarakat
terhadap produk kredit yang ditawarkan. Promosi yang terencana dan berkelanjutan
akan membantu memperluas jangkauan pasar serta menarik nasabah baru.

. Meningkatkan efisiensi dan kecepatan proses layanan kredit

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel proses memiliki pengaruh dominan
terhadap kinerja kredit. Oleh karena itu, BPR perlu meningkatkan efisiensi prosedur
pengajuan dan persetujuan kredit agar lebih cepat, transparan, dan mudah dipahami
oleh nasabah. Penyederhanaan alur pelayanan, pemanfaatan teknologi informasi,
serta peningkatan koordinasi antarbagian di dalam organisasi dapat membantu
mempercepat proses pengajuan kredit. Proses pelayanan yang cepat dan efisien akan
meningkatkan kepuasan nasabah serta mendorong loyalitas dan rekomendasi kepada
calon nasabah lainnya.

. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia (SDM) dalam pelayanan nasabah
Meskipun tidak menjadi variabel paling dominan, peran karyawan tetap menjadi
faktor penting dalam pemasaran jasa perbankan. Oleh karena itu, BPR disarankan
untuk meningkatkan kompetensi dan profesionalisme karyawan melalui pelatihan
pelayanan, komunikasi dengan nasabah, serta pemahaman terhadap produk
perbankan. Karyawan yang memiliki kemampuan pelayanan yang baik akan mampu
membangun hubungan yang lebih kuat dengan nasabah serta meningkatkan

kepercayaan masyarakat terhadap lembaga perbankan.

5. Mengoptimalkan fasilitas fisik dan lingkungan pelayanan
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BPR juga disarankan untuk meningkatkan kualitas fasilitas fisik seperti kenyamanan
ruang pelayanan, ketersediaan sarana informasi produk, serta penggunaan teknologi
pendukung pelayanan. Hal ini penting karena bukti fisik dalam layanan jasa
perbankan dapat mempengaruhi persepsi nasabah terhadap profesionalitas dan
kredibilitas bank. Lingkungan pelayanan yang nyaman dan modern dapat
meningkatkan kepercayaan nasabah serta mendukung citra positif lembaga keuangan.
Saran bagi penelitian selanjutnya

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain yang berpotensi
mempengaruhi kinerja kredit, seperti kepuasan nasabah, loyalitas nasabah, kualitas
layanan, atau digital banking. Hal ini penting karena kinerja kredit tidak hanya
dipengaruhi oleh strategi bauran pemasaran, tetapi juga oleh faktor perilaku nasabah
dan perkembangan teknologi dalam industri keuangan. Selain itu, penelitian
berikutnya dapat menggunakan metode analisis yang lebih komprehensif atau
memperluas objek penelitian pada beberapa BPR sehingga hasil penelitian dapat

memberikan gambaran yang lebih luas.

Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan dalam

menafsirkan hasil penelitian serta menjadi pertimbangan bagi penelitian selanjutnya.

. Keterbatasan ruang lingkup objek penelitian

Penelitian ini hanya dilakukan pada satu lembaga perbankan yaitu PT BPR Bank
Tulungagung Perseroda, sehingga hasil penelitian belum tentu dapat

digeneralisasikan untuk seluruh Bank Perkreditan Rakyat (BPR) atau lembaga
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perbankan lainnya. Setiap lembaga keuangan memiliki karakteristik pasar, strategi
pemasaran, serta kondisi operasional yang berbeda, sehingga kemungkinan terdapat
perbedaan hasil apabila penelitian dilakukan pada lembaga yang berbeda.

. Keterbatasan variabel penelitian

Penelitian ini hanya menggunakan variabel bauran pemasaran jasa (7P) yaitu produk,
harga, tempat, promosi, karyawan, proses, dan bukti fisik untuk menjelaskan kinerja
kredit. Padahal kinerja kredit pada lembaga perbankan juga dapat dipengaruhi oleh
berbagai faktor lain seperti kualitas layanan, kepuasan nasabah, loyalitas nasabah,
kondisi ekonomi, serta perkembangan teknologi digital dalam sektor perbankan. Oleh
karena itu, variabel yang digunakan dalam penelitian ini belum sepenuhnya mampu

menjelaskan seluruh faktor yang mempengaruhi kinerja kredit.

. Keterbatasan metode pengumpulan data

Data penelitian diperoleh melalui kuesioner yang mengandalkan persepsi responden.
Metode ini memiliki potensi bias subjektivitas karena jawaban responden dapat
dipengaruhi oleh persepsi pribadi, pengalaman, atau kondisi saat pengisian kuesioner.
Selain itu, tidak semua responden mungkin memahami setiap pernyataan secara sama

sehingga dapat mempengaruhi akurasi jawaban yang diberikan.

. Keterbatasan waktu penelitian

Penelitian ini dilakukan dalam periode waktu yang relatif terbatas, yaitu pada satu
periode pengamatan tertentu. Kondisi industri perbankan, perilaku nasabah, serta
persaingan dengan lembaga keuangan lain seperti fintech dapat berubah seiring

waktu. Oleh karena itu, hasil penelitian ini menggambarkan kondisi pada saat
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penelitian dilakukan dan dapat berbeda apabila penelitian dilakukan pada periode
yang berbeda.

. Keterbatasan pendekatan analisis

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan analisis statistik untuk
menguji hubungan antar variabel. Pendekatan ini lebih menekankan pada pengukuran
hubungan antar variabel secara numerik dan belum menggali secara mendalam aspek
strategis maupun fenomena manajerial yang terjadi dalam implementasi strategi
pemasaran di BPR. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya dapat menggunakan
pendekatan campuran (mixed methods) atau pendekatan kualitatif untuk memperoleh
pemahaman yang lebih komprehensif.

. Dengan memahami keterbatasan tersebut, diharapkan penelitian selanjutnya dapat
mengembangkan model penelitian yang lebih luas, menggunakan variabel tambahan,
serta memperluas objek penelitian agar hasil penelitian menjadi lebih komprehensif

dan memiliki tingkat generalisasi yang lebih tinggi.
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