BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian kualitatif dengan teknik observasi,
wawancara dan dokumentasi yang dilaksanakan di BMT Arjuna
Kecamatan Purwosari Kabupaten Pasuruan tentang Daur Hidup produksi
peningkatkan loyalitas nasabah dapat diambil beberapa kesimpulan.
Kesimpulan tersebut dipaparkan sebagai berikut:

1. Sesuai data yang diperoleh peneliti, bahwa implementasi daur hidup
produksi yang ada di BMT Arjuna Purwosari Pasuruan masih mulai
pada tahap kedewasaan. Tahun 2007 merupakan tahap pengembangan
produk yang masih menekankan gagasan sebuah ide produk, pada tahun
2008-2011 merupakan tahap perkenalan produk dan pertumbuhan
produk. Pada tahap perkenalan BMT Arjuna menekankan strategi
promosi dikarenakan pada tahap ini produk benar-benar masih baru dan
masyarakat belum mengenal serta belum mengetahui sistem yang
diterapkan. Promosi yang diterapkan pada tahap perkenalan adalah
periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas. Pada
tahun 2012-2014 adalah tahap pertumbuhan bagi BMT Arjuna,
masyarakat sudah mengenal produk dan sistem yang diterapkan oleh
BMT Arjuna dan pesaing mulai masuk pasar, meskipun demikian
strategi promosi tetap diterapkan dan ditambah lagi strategi distribusi

pada tahap pertumbuhan ini serta memaksimumkan pangsa pasar. Pada
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tahun 2015 BMT Arjuna mulai masuk pada tahap kedewasaan sehingga
strategi yang dilakukan oleh BMT Arjuna adalah tetap
mempertahankan dan memaksimumkan pangsa pasar.

BMT Arjuna dalam mendesain produknya untuk meningkatkan
loyalitas nasabahnya dengan menggunakan cara yaitu 1. Menentukan
logo dan moto; 2. Menciptakan merek; 3. Menciptakan kemasan; 4.
Menciptakan label.

2. Setelah adanya implementasi daur hidup produksi yang ada di BMT
Arjuna. Maka loyalitas atau jumlah nasabah terus mengalami
peningkatan setiap tahunnya. Cara yang dilakukan BMT Arjuna dalam
mempertahankan loyalitas nasabahnya yaitu 1. Memberikan perhatian
kepada nasabahnya; 2. Saling menguntungkan; 3. Ada tindak lanjut
mengenai nasabah; 4. Memberikan keuntungan kepada nasabah.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ditemukan beberapa permasalahan
yang belum terpecahkan, sehingga peneliti mengajukan beberapa saran.

Saran tersebut antara lain sebagai berikut:

1. Bagi BMT Arjuna
a. Pihak BMT Arjuna sebaiknya lebih meningkatkan promosi kepada

masyarakat menengah ke atas karena masih minim masyarakat

kalangan atas yang menjadi nasabah.
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b. Pihak BMT Arjuna sudah seharusnya membuka kantor cabang
mengingat jumlah nasabah yang sudah mencapai ribuan sehingga
kenyamanan nasabah akan terpenuhi dengan baik.

2. Calon Nasabah

Bagi calon nasabah, sebelum menjadi nasabah baru agar untuk

membaca dengan teliti akad-akad yang ditawarkan dan jangan bosan-

bosan untuk bertanya kepada pihak yang bertugas.
3. Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti-peneliti selanjutnya yang tertarik atau akan meneliti lebih

dalam mengenai strategi daur hidup produk dan desain produk BMT,

diharapkan penelitian dapat digunakan sebagai referensi bagi penelitian

selanjutnya.
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