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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan          

Berdasarkan hasil penelitian penulis di BPR SPNM Patuh Beramal, 

strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabah pinjaman murabahah 

untuk menjual produk pinjaman murabahah kepada masyarakat menggunakan 

model jaring laba-laba, jemput bola dan membuat pamflet. , dan pemasar 

langsung menuju ke tempat kejadian. Yakni memperkenalkan produk yang 

ditawarkan BPRS PNM Patuh Beramal, mengunjungi rumah warga dari satu 

rumah ke rumah lainnya (door to door) dan masyarakat tertarik untuk 

menggunakan produk yang ditawarkan. Promosi dari mulut ke mulut juga 

berfungsi untuk menarik minat masyarakat untuk menggunakan produk yang 

ditawarkan oleh BPRS PNM Taat Amal. Strategi pemasaran yang paling efektif 

digunakan untuk meningkatkan jumlah pelanggan adalah dengan menggunakan 

model jaring laba-laba. 

Selain itu, BPRS PNM Patuh Beramal juga menggunakan bauran 

pemasaran yang berfokus pada strategi produk, harga, promosi dan lokasi. 

Berikut kendala pemasaran produk pembiayaan murabahah: 

1. Biaya transportasi apabila tempat pembelian barang jauh dari tempat kantor.  

2. Kurangnya pemahaman nasabah tentang pembiayaan murabahah.  

3. Memburuknya kondisi ekonomi  

4. persaingan harga.  

5. Kurangnya sosialisasi kepada masyarakat.  
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5.2 Saran  

 Berdasarkan temuan-temuan yang telah penulis uraikan di atas, maka 

penulis dapat memberikan beberapa saran bagi BPRS PNM Patuh Beramal 

untuk kedepannya, antara lain: 

1. Dalam pelaksanaan strategi pemasaran BPRS PNM Patuh Bramal, perlu 

dilakukan penyempurnaan lebih lanjut untuk mencapai tujuan dan sasaran 

yang diinginkan serta meningkatkan jumlah nasabah atas produk yang 

ditawarkan. 

2. BPRS PNM Patuh Beramal terus mengembangkan produk Syariah yang ada 

dan terus meningkatkan kualitas pelayanan kepada nasabah. 
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