


BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan 
Dari uraian pembahasan yang telah dipaparkan di atas, maka penulis dapat mengambil sebuah kesimpulan yaitu sebagai berikut:
1. Bentuk-bentuk strategi promosi Bank Muamalat Cabang Kendari adalah melalui .1) periklanan yaitu: Televisi, Surat kabar, Billboard (papan nama), Brosur dan Baliho. 2) penjualan langsung yaitu: pameran, seminar, kegiatan sosial atau persentasi, kegiatan sosial dan amal. 3) promosi penjualan yaitu: Bonus, Ucapan selamat. dan 4) publisitas yaitu: dalam penggunaan media publisitas PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Kendari adalah mengundang wartawan surat kabar untuk meliput kegiatan yang diadakan. 
2. Keunggulan dan kelemahan strategi promosi Bank Muamalat Cabang Kendari yaitu:
a. Adanya regulasi promosi yang dilakukan setiap tahun, kuatnya ikatan emosional keagamaan antara pemegang saham, pengelola bank, dan nasabahnya, Pihak (marketing) Bank Muamalat lebih tangkas melihat peluang yang ada, Pendekatan atau kerja sama dengan banyak media massa di Kendari, Dari pemasangan iklan melalui televisi memberikan informasi dan memperkenalkan produk ke semua lapisan masyarakat, dan yang diperoleh dari menyediakan brosur adalah lebih murah dari pada pemasangan iklan yang lainnya, informasi mengenai produk Bank Muamalat lebih jelas lagi dibandingkan pemasangan iklan melalui media lainnya.
b. Dalam prakteknya promosi melalui media brosur tidak efektif, Bank Muamalat masih menggunakan promosi-promosi yang sudah dipakai oleh perbankan lain, Sumber daya manusia Bank Muamalat yang tidak memadai, dan Persaingan strategi promosi dengan bank lain.
3. Kendala-kendala dan solusi Bank Muamalat Cabang Kendari dalam melakukan promosi adalah kendala biaya pada pemasangan iklan dan kurangnya pengetahuan masyarakat akan Bank Syariah. Untuk mengatasi kendala tersebut Bank Muamalat mengakalinya dengan memilih promosi yang lebih murah misalnya langsung grebek pasar atau buat berita di koran dan lebih banyak melakukan persentasi atau sosialisasi ke masyarakat.
B. Saran
Mengingat keterbatasan pengetahuan dan kemampuan yang penulis miliki dalam penulisan ini. Perlu penulis kemukakan saran-saran dalam penulisan selanjutnya, antara lain:
1. Bank Muamalat sebagai lembaga keuangan syariah dia harus mampu mengendalikan keuangannya agar dapat memberikan anggaran yang aman.
2. Bank Muamalat perlu Meningkatkan  strategi promosinya untuk meningkatkan jumlah nasabah.  
3. Perlu sosialisasi yang lebih mendalam dikalangan masyarakat terpencil khususnya di pedesaan.
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