BAB V

PENUTUP

5.1 kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan di Bank Perkreditan Rakyat Arta
Swasembada Cabang Mojosari. Sebagaimana termpat mahasiswa mengadakan
penelitian dan pengamatan beberapa data yang telah digunakan pada penyusunan tugas
ahkir. Serta telah dlakukan penelitian di Bank Perkreditan Rakyat Arta Swasembada
Cabang Mojosari. Ternyata bank tersebut mempunyai prduk yang unggul, salah
satunya adalah produk tabungan harian. Produk tersebut merupakan produk tabungan
perorangan dalam mata uang rupiah sebagai tabungan untuk masyarakat -dan untuk
tabungan ini dibatasi dengan usia minimal 17 tahun. Maka dari produk tersebut
mahasiswa ingin melakukan pengamatan tentang strategi pemasaran yang dilakukan

dn direalisasikan oleh Bank Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari.

Pada tanggal 03 April 2020 peneliti berhasil melakukan wawancara dengan
petugas bagian tabungan harian atau bagian dana dan memawawancarai dengan kepala
cabang Bank Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari. Untuk
menayakan sepintas hal tentang rumusan masalah tugas ahkir.ini sehingga keinginan
peneliti untuk mencapai tujuan mengerti serta memahami strategi pemasaran di Bank
Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari. Sehingga jika dihubungkan

pada Bab 1 maka dapat disimpulkan sebagai berikut :
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1. Penulis memahami tentang penerapan strategi pemasaran yang dilakukan di
Bank Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari yaitu
mengunakan strategi pemasaran Internal Marketing,Eksternal Marketing serta
Interaktive Marketing. Dan juga menerapkan strategi pemasaran penerapan
periklanan atau promosi lewat brosur,personal selling atas jemput bola, dan
juga promosi atas magang mengenai perbankan tersebut.

2. Penulis memahami tentang keunggulan dan-fasilitas yang diberikan Bank
Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari mengenai produk
tabungan harian. Keunggulan dari produk harian tersebut mengenai_ setoran
awal yang dibebankan pada nasabah tidak terlalu besar yaitu sekitar RP. 10.000
nasabah bisa langsung membuka rekening tabungan harian,bebas biaya admin
pembukaan ' rekening,desain buku tabungan yang menarik. Serta juga
dilengkapi dengan fasilitas yang diberikan bank terhadap tabungan harian ini
antara lain yaitu buku tabungan serta jemput bola terhadap tabungan harian
tersebut untuk mempermudahkan nasabah dalam hal menabung atau penarikan
tunai dananya.

3. Penulis memahami tentang segmentasi pasar dan juga sasaran pasar yang dituju
atas produk tabungan harian pada Bank Perkreditan Rakyat Ata Swasembada
Cabang Mojosari. Disini mengunakan segmentasi pasar geografik, segmentasi
pasar psikografik,serta segmentasi pasar berdasarkan perilaku dan juga pansa

sasaran pasar yang bank tentukan antara lain diwilayah sekitaran bank mojosari
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dan juga wilayah kantor kas bank didaerah pacet mojokerto. Dengan sasaran
nasabah yang tidak dibatasi usia minimal 17 tahun.

4. Dalam kendala — kendala atau hambatan yang ada memang sudah diupayahkan
oleh pihak bank. Beberapa kendala yang muncul dalam pemasaran yaitu tidak
adanya ATM sebagai pendukung dan mepermudah nasabah untuk mengambil
dananya. Brosur yang terdapat lebih menjelaskan ke produk kredit dan tidak
ada informasi dengan jelas antara produk tabungan harian, deposito serta brosur
lebih menginformasikan secara detail mengenai produk kredit, pihak bank
kurang kerjasama dengan pihak instansi pendidikan mengenai pemagangan di
bank tersebut. Sehingga disini untuk solusinya yang dilakukan di Bank
Perkreditan Rakyat Arta Swasembada cabang mojosari yaitu dengan
mengunakan jembut bola agar nasabah tidak kesulitan pada saat menabung atau
menarik dananya, dengan melakukan pemisahan antara Brosur kredit dan
tabungan harian agar informasinya jelas, lebih kerjasama sal pemagangan ke

instansi pendidikan.

Sehingga beberapa hambatan ini nantinya, yang menghabat jalannya pemasaran
tabungan harian yang dilakukan pada Bank Perkreditan Rakyat Arta Swasembada
Cabang Mojosari. Namun pihak bank disini-tidak diam tetapi sudah berupaya agar
kegiatan pemasaran tersebut berjalan dengan lancar, dan mahasiswa akan memberikan

saran agar menjadi salah satu alternative dalam hambatan tersebut
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5.2 Saran Dan Implikasi Penelitian
Saran

Saran ini ditunjukan kepada peneliti selanjutnya agar dapat menghasilkan

penelitian yang lebih baik kedepannya. Oleh karena itu disarankan :

1. Apabila melakukan penelitian pada BPR Arta Swasembada Cabang Mojosari
maka mohon diperbanyak mencari sumber data dan informasi terkait penelitian

yang dilakukan untuk menghasilkan penelitian yang lebih akurat.

2. Apabila nantinya peneliti melakukan penelitian dengan judul yang sama maka
hasil penelitian ini dapat dijakdikan rujukan dan lebih ditingkatkan untuk

menjadi lebih baik lagi.
Implikasi Penelitian

Dalam melakukan proses pemasaran produk tabungan harian pada Bank
Perkreditan Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari sudah berjalan dengan sebaik
mungkin. Meskipun persaingan antar bank saaat ini makin ketat. Dengan demikian
setelah melakukan penelitian berdasarkan data — data yang diberikan oleh pihak bank
kepada peneliti mengenai *“ strategi pemasaran tabungan harian pada Bank Perkreditan
Rakyat Arta Swasembada Cabang Mojosari” ini penulis memiliki saran yang sekiranya
dapat membantu pihak bank terkait dengan masalah atau kendala yang dialami.

Khususnya pemasaran pada produk tabungan harian ini:
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1. Kendala pemasaran melalui Iklan
Pertama, sebaiknya bank disini tidak mengunakan promosi melalui brosur saja
tetapi mengunakan promosi dengan media sosial seperti instragram, fecebook,
dan aplikasi lainnya supaya mendobrak para kalangan mudah agar lebih tau lagi
terhadap produk apasaja yang ada di_Bank Perkreditan Rakyat Arta
Swasembada Cabang Mojosari. Sehingga disini bisa memperbanyak minat
nasabah yang nabung pada tabungan harian tersebut di bank.
Kedua,  sebaiknya brosur yang ada didesian semeranik rupa untuk
meningkatkan minat nasabah baru yang awalnya produk tabungan belum
lengkap atas informasi mengenai produk tersebut dengan adanya.pemisahan
brosur lebih menjelaskan pada nasabah barunya sehingga nasabah bisa paham
mengenai produk tabungan harian pada Bank Perkreditan Rakyat Arta
Swasembada Cabang Mojosari.
Ketiga, melakukan promosi tidak hanya dilakukan dilingkup kawasan sekitaran
bank saja. Tetapi kewilayah lain yang guna untuk meningkatkan nasabah pada
bank tersebut yaitu sekiran wilayah ngoro, karena diwilayah tersebut bank —
bank terbilang masih sedikit yang membuka cabang seperti di daerah pacet.
Keempat, pada tahap promosi personal selling saat melakukan jembut bola
tabungan harian sebaiknya para petugas bank mengunakan brosur yang telah
disediahkan bank agar lebih menjelakan informasi yang terkait. dan juga

sebaiknya para petugas memakai kendaraan operasional dibank agar petugas
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tidak kendala saat melakukan jemput bola serta personal selling dalam keadaan
jauh.

. Kendala tidak adanya ATM.

Sebaiknya bank mengunakan dan memberikan fasilitas ATM. Jadi disini bank
sebaiknya berkordinasi dengan bank lain maksudnya adalah membuat kartu atm
bersama sehingga bisa ditarik dimesin atm bank yang lainnya. Sehingga
masyarakat mudah dalam hal mengotrol uang nya dan lebih mudah dalam
pengambilan dananya yang dilakukan oleh nasabah lebih cepat tidak perlu
menunggu - keesokan harinya mau - diambil kapan pun boleh. Disini
mempermudahkan nasabah pada hal melakukan teransaksi atas menabung serta
pengambilan dana.

. Kendala kerjasama dalam pemagangan

Sebaiknya pihak bank melakukan pengelistan data pihak sekolah mana yang
mau menjalin kerjasama atas pemagangan tersebut sehingga dengan demikian
pihak bank mempermudahkan untuk menjalin kerjasama dalam pemagangan
serta pihak bank bersosialisasi ke sekolah. Berupa pemberian seminar yang
dengan produk perbankan Bank Perkreditan Rakyat terkait agar menarik minat
pihak instansi pendidikan terkait dengan halnya pemagangan di bank tersebut.
. Sebaiknya dalam hal penarikan minat para nasabah baru. Pihak bank
melakukan pemberian soverir ketika pembukaan rekening tabungan harian atau
pembukaan deposito berjanka guna untuk meningkatkan minat nasabah agar

mau menabung agar mau memakai produk bank tersebut. Salah satunya yaitu
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souvenir nya bisa berupa bolpoin, note, ataupun jam dinding yang

berlambangkan bank tersebut. Agar para nasabah minat untuk mengunakan

produk bank tersebut.
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