BAB V

PENUTUP

5.1Kesimpulan

Penelitian ini membahas tentang persepsi dan motivasi apa yang
timbul dalam diri seorang nasabah terhadap praktek Rahn emas di BPRS Bhakti
Sumekar. Persepsi timbul akibat adanya timbal balik serta penilaian seorang
individu terhadap apa yang ia rasakan, lihat dan terima. Sedangkan motivasi
merupakan dorongan yang timbul akibat adanya faktor internal dan eksternal dari
seorang individu untuk melakukan suatu hal guna tercapainya sebuah keinginan.

Jenis penelitian kualitatif deskriptif yang memberikan kebebasan
kepada peneliti untuk lebih mengembangkan hasil temuannya namun tetap harus
sesuai dengan batasan penelitian. Objek yang diteliti adalah nasabah pengguna
Rahn emas di BPRS Bhakti Sumekar yang berlokasi di tengah kota di kabupaten
Sumenep. Responden atau nasabah yang dijadikan objek penelitian sebanyak 30
orang seperti yang telah diuraikan sangat jelas pada bab sebelumnya.

Berdasarkan hasil kuesioner dan wawancara terkait dengan persepsi
nasabah, dapat disimpulkan bahwa indikator yang memiliki nilai rata — rata paling
tinggi adalah reliability ( keandalan ). Keandalan pihak bank terkait dengan
produk Rahn emas dinilai cukup baik oleh nasabah. Sedangkan indikator empati
yang memiliki nilai rata — rata paling rendah perlu menjadi perhatian. Empati
karyawan tidak bisa seluruhnya dinilai oleh nasabah. Diperlukan adanya

komunikasi yang baik antara karyawan dan nasabah. Selain itu kotak saran dinilai
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tidak efektif dalam menampung saran dan kritik nasabah. Sebaiknya pihak BPRS
Bhakti Sumekar mencari solusi untuk masalah ini, karena saran dan kritik dari
para nasabah sangatlah penting dan hal ini seringkali dilupakan oleh banyak
pihak.

Perlu diperhatikan bahwa munculnya sebuah persepsi tidak
sepenuhnya berasal dari pihak nasabah maupun dari pihak BPRS Bhakti Sumekar
saja. Persepsi seseorang dapat berubah — ubah sesuai dengan keadaan psikologis
mereka pada saat itu, dan hal ini tidak dapat dipungkiri. Diperlukan adanya timbal
balik yang efektif sehingga memunculkan persepsi yang jauh lebih baik lagi
terhadap praktek Rahn emas.

Motivasi terbesar nasabah berdasarkan hasil kuesioner yaitu akibat dari
dorongan dalam diri individu mereka sendiri. Melakukan Rahn Emas di BPRS
Bhakti Sumekar karena mereka ingin menghindari praktek gadai gelap atau
rentenir. Disamping itu juga mereka mengharapkan pinjaman yang akan
digunakan sebagai modal usaha, kebutuhan rumah tangga dan pendidikan. Namun
terkait dengan pengalaman buruk yang dialami oleh orang lain maupun individu
itu sendiri sebenarnya tidak terlalu mempengaruhi motivasi nasabah dalam

melakukan Rahn emas.

5.2Keterbatasan Penelitian

Setiap penelitian pasti memiliki keterbatasan, keterbatasan penelitian
ini diantaranya :
1. Keterbatasan jumlah sampel yang hanya 30 nasabah dirasa masih kurang

mencukupi.
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Keterbatasan waktu yang mengakibatkan kurang maksimal dalam analisis dan

pembahasan.

Penelitian terdahulu yang terkait dengan Rahn Emas yang cukup sulit

ditemukan.

5.3Saran

Beberapa saran yang diberikan oleh peneliti agar penelitian berikutnya

lebih baik lagi diantaranya adalah :

1. Bagi pihak BPRS Bhakti Sumekar

a.

Memberikan pelayanan yang jauh lebih baik lagi sehingga persepsi
nasabah terhadap produk Rahn Emas makin meningkat.

Secara intens meng - update harga emas terbaru yang selalu
diinformasikan kepada nasabah. Hal ini berdasarkan pada informasi
nasabah yang mengatakan bahwa terkadang harga emas di BPRS Bhakti
Sumekar tidak mengikuti perkembangan harga emas di pasaran.

Kotak saran hendaknya diletakkan di tempat yang mudah terlihat dan
terjangkau oleh nasabah. Atau penyebaran kuesioner pada periode tertentu
sebagai alat evaluasi terhadap pelayanan yang diberikan.

Teller yang menangani pencairan dana dengan teller secara Khusus
melayani Rahn Emas hendaknya ditempatkan dalam satu counter sehingga
tidak membingunkan pihak nasabah.

Promosi yang harus selalu digencarkan guna menginformasikan produk —

produk yang dimiliki oleh BPRS Bhakti Sumekar.
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f. Pelatihan — pelatihan atau seminar untuk meningkatkan kemampuan dan
kompetensi para karyawan.
2. Bagi nasabah BPRS Bhakti Sumekar
Hendaknya menjadi nasabah yang lebih cakap lagi sehingga masalah
atau keluhan yang mereka alami terkait dengan transaksi Rahn Emas dapat
diselesaikan oleh pihak bank. Hal ini penting sekali karena komunikasi yang baik
dari pihak nasabah amat sangat membantu karyawan dan pihak BPRS Bhakti
Sumekar untuk menyelesaikan masalah yang dialami nasabah.
3. Bagi peneliti selanjutnya
a. Jika ingin melanjutkan penelitian ini alangkah baiknya menambah
indikator — indikator yang lebih baik lagi.
b. Memperbanyak referensi terutama tentang bagaimana aplikasi Rahn Emas
di tempat lainnya sebagai contoh perbandingan.
c. Mempersiapkan dan mengatur waktu lebih baik lagi agar jumlah

responden yang diperoleh lebih banyak lagi.
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