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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

5.1.1 penerapan personal selling di PT. Bank muamalat KCP Kepanjen guna 

meningkatkan minat menabung nasabah 

 

Strategi personal selling di PT. Bank Muamalat KCP Kepanjen 

terbukti efektif dalam meningkatkan minat menabung. Pendekatan tatap 

muka yang ramah dan sesuai prinsip syariah membuat nasabah merasa 

nyaman. Personal selling juga membantu membangun kepercayaan, 

kedekatan, dan pemahaman terhadap produk. Pendekatan yang jujur 

dan tidak memaksa membuat nasabah lebih tenang dalam mengambil 

keputusan. Sesuai dengan Trust Theory, kepercayaan menjadi kunci 

dalam membangun loyalitas dan hubungan jangka panjang antara bank 

dan nasabah. 

5.1.2 personal selling dalam perspektif marketing syariah 

 

Penerapan personal selling di PT. Bank Muamalat KCP 

Kepanjen dilakukan dengan menjunjung tinggi nilai-nilai syariah, seperti 

kejujuran, amanah, dan transparansi. Pendekatan tatap muka yang 

ramah dan komunikatif tidak hanya menyampaikan informasi produk, 

tetapi juga membangun kepercayaan serta hubungan jangka panjang 

dengan nasabah. Strategi ini selaras dengan Value-Based Marketing 

Theory, karena tidak hanya menawarkan nilai ekonomi, tetapi juga nilai 

moral dan spiritual. Didukung oleh budaya kerja Islami dan sistem 

pengawasan internal seperti audit dan dual control, personal selling 

menjadi sarana dakwah yang memperkuat citra bank syariah dan 
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berhasil meningkatkan minat menabung masyarakat, terutama generasi 

muda yang peduli akan prinsip halal dan berkah. 

5.1.3 Faktor yang mendukung implementasi personal selling dengan minat 

menabung nasabah PT. Bank muamalat di KCP Kepanjen 
 

Keberhasilan personal selling di PT. Bank Muamalat KCP 

Kepanjen sangat ditentukan oleh kualitas SDM yang profesional, 

komunikatif, dan memahami kebutuhan nasabah secara mendalam. 

Dukungan manajemen melalui pelatihan rutin, fasilitas kerja yang 

memadai, serta sistem reward dan evaluasi berkala turut memperkuat 

efektivitas strategi ini. Pelayanan yang ramah, penjelasan produk yang 

jujur dan transparan, serta edukasi yang diberikan dengan sabar mampu 

membangun kepercayaan nasabah dan meningkatkan minat 

menabung. Hal ini sejalan dengan teori minat menurut Kotler dan Keller, 

bahwa sikap positif dan informasi yang jelas dapat mendorong 

munculnya minat sebelum pengambilan keputusan. Dengan demikian, 

kombinasi antara SDM unggul, pendekatan personal yang tepat, dan 

sistem pendukung yang kuat menjadi kunci utama dalam meningkatkan 

minat menabung melalui personal selling di Bank Muamalat. 

5.2 Saran 

5.2.1 peneliti menyarankan agar Bank Muamalat meningkatkan efektivitas 

strategi personal selling melalui pelatihan yang dilaksanakan secara 

berkala bagi tenaga pemasar. Pelatihan tersebut sebaiknya tidak hanya 

berfokus pada penguasaan produk, tetapi juga mencakup 

pengembangan keterampilan komunikasi serta pemahaman yang 

mendalam terhadap prinsip-prinsip perbankan syariah. Peneliti juga 

melihat pentingnya upaya peningkatan literasi keuangan syariah kepada 
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masyarakat melalui kegiatan edukatif seperti seminar maupun 

penyebaran konten digital yang mudah diakses. Selain itu, pemanfaatan 

teknologi digital seperti aplikasi mobile banking dan media sosial 

dipandang penting untuk menjaga komunikasi yang berkelanjutan, 

khususnya dengan segmen nasabah muda.  

5.2.2  Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas ruang lingkup 

penelitian dengan mengeksplorasi lebih dalam efektivitas strategi 

personal selling pada berbagai segmen nasabah, termasuk generasi 

muda dan komunitas tertentu. Selain itu, penelitian lanjutan dapat 

menelusuri secara kualitatif bagaimana pelatihan tenaga pemasar 

memengaruhi peningkatan kualitas pelayanan dan loyalitas nasabah. 

Penelitian juga dapat menggali secara mendalam persepsi, 

pengalaman, serta preferensi nasabah terhadap pendekatan personal 

selling yang diterapkan, sehingga mampu memberikan pemahaman 

yang lebih komprehensif mengenai kontribusi strategi ini terhadap 

keberhasilan pemasaran bank syariah.(Grace et al., 2022) 
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