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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapat oleh penulis, maka dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang adalah 

memberikan fasilitas dan kemudahan dengan tidak membebankan biaya 

administrasi, simpanan dapat diambil sewaktu-waktu, serta melayani dengan 

antar jemput, menerapkan sistem bagi hasil (prinsip-prinsip syariah), 

memilih tempat strategis yang berdekatan dengan pasar, sarana mudah di 

jangkau, lokasi yang dapat dilihat jelas, dan baik untuk mengembangkan 

bisnis usaha, menggunakan periklanan berupa pemasangan spanduk, 

internet dan brosur; silaturrahim kepada masyarakat pasar dan rumah-rumah 

masyarakat dengan cara datang langsung kemasyarakat untuk 

mempromosikan produk; memberikan zakat setiap tahun pada Bulan 

Ramadhan dan memberikan hadiah. 

2. Kendala yang dihadapi oleh Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang 

adalah pesaing antar koperasi, minimnya pengetahuan masyarakat tentang 

sistem syariah dan minat calon nasabah terhadap produk Haji dan Umroh 

yang masih kurang. 
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B. Saran 

Adapun beberapa saran yang dapat penulis sampaikan adalah sebagai 

berikut: 

1. Bagi Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dalam hal 

memperkenalkan produknya, sebaiknya lebih memperluas wilayah dalam 

memasarkan produknya, membuat inovasi produk, memberikan souvenir 

kepada nasabah yang baru membuka rekening, dan pemasangan spanduk 

tidak hanya di kantor. Agar masyarakat yang lain mengetahui akan produk-

produk Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang. Sehingga dapat 

meningkatkan jumlah nasabah. 

2. Sebagai bahan masukan bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang 

berkenaan dengan strategi pemasaran pada produk Koperasi BMT dan 

semoga bisa menjadi pertimbangan apabila menggunakan model yang sama 

dengan penelitian ini agar menambah jumlah informan dari berbagai 

lembaga keuangan maupun dari nasabah.  


