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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Kesimpulan dari analisis strategi pemasaran dalam menaikkan jumlah 

nasabah pada PT BPR Harapan Bersama Selong Lombok Timur ialah sebagai 

berikut: 

1. Pengembangan produk dan layanan yang menarik dan relevan membantu 

PT BPR Harapan Bersama untuk membedakan diri dari pesaing dan 

memenuhi harapan nasabah. Keunggulan kompetitif seperti suku bunga 

yang kompetitif atau layanan perbankan digital yang inovatif dapat 

menjadi faktor penentu dalam menarik nasabah baru. 

2. Pelayanan pelanggan yang unggul adalah faktor penting dalam 

membangun kepercayaan dan loyalitas nasabah. Mengutamakan 

pengalaman nasabah yang positif, menangani keluhan dengan cepat, dan 

memberikan layanan yang responsif dapat membantu PT BPR Harapan 

Bersama mempertahankan nasabah yang ada dan menarik nasabah baru. 

3. Penggunaan analisis dan pengukuran dalam strategi pemasaran membantu 

PT BPR Harapan Bersama untuk memantau dan mengevaluasi efektivitas 

upaya pemasaran. Dengan mengukur kinerja dan mengidentifikasi area 
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yang perlu ditingkatkan, perusahaan dapat melakukan penyesuaian strategi 

yang tepat. 

4. Untuk analisis SWOT terhadap PT BPR Harapan Bersama Selong 

Lombok Timur, mengatasi kelemahan internal yang ada, memanfaatkan 

peluang eksternal yang ada, dan menghadapi ancaman eksternal dengan 

strategi yang tepat.. Perusahaan memperkuat posisinya di pasar, menarik 

nasabah potensial, dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan. dan 

terus melakukan evaluasi dan penyesuaian terhadap strategi pemasaran 

guna menghadapi perubahan yang terjadi di lingkungan bisnis. 

5.2 Saran 

Berikut adalah beberapa saran dalam analisis strategi pemasaran 

untuk menaikkan jumlah nasabah pada PT BPR Harapan Bersama Selong 

Lombok Timur: 

1. Kembangkan penawaran yang diferensiasi: Berdasarkan hasil analisis 

pasar, kembangkan produk dan layanan yang menarik dan memiliki 

keunggulan kompetitif yang membedakan PT BPR Harapan Bersama dari 

pesaing. Pastikan penawaran tersebut relevan dengan kebutuhan nasabah 

potensial. 

2. Manfaatkan kekuatan digital: Tingkatkan kehadiran online dan 

manfaatkan teknologi digital untuk memperluas jangkauan dan akses ke 

nasabah potensial. Bangun website yang informatif, user-friendly, dan 

mobile- friendly. Aktif di media sosial dan pertimbangkan untuk 

mengembangkan aplikasi mobile banking yang mudah diakses. 
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3. Terus berinovasi: Tetap mengikuti tren dan perubahan dalam industri 

perbankan. Selalu mencari cara baru untuk meningkatkan pengalaman 

nasabah dan memberikan solusi yang inovatif. 

Dengan menerapkan saran-saran ini, PT BPR Harapan Bersama 

dapat meningkatkan jumlah nasabah dengan efektif. Penting untuk terus 

beradaptasi dengan perubahan kebutuhan nasabah dan melakukan 

perbaikan berkelanjutan terhadap strategi pemasaran yang dijalankan. 
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