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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Simpulan 

 Berdasarkan pada hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya 

maka penulis menarik simpulan sebagai berikut: 

1. Pelayanan di BNI Kcp Sudirman dalam hal pembukaan rekening, reset pin, 

releas pin, buka dan blokir kartu debit semuanya masih menggunakan 

formulir. Sehingga dalam pelayanan membutuhkan waktu yang lama dan 

membuat nasabah bosan untuk menunggu antrian. 

2. Dengan diterapkannya sistem CRM di Kantor BNI, bisa mempermudah CS 

dalam melayani nasabah BNI dengan waktu yang singkat. Tidak hanya CS, 

Nasabah juga memperoleh kemudahan dalam proses pelayanan baik itu 

dalam pembukaan rekening maupun transaksi lainnya seperti Releas pin, 

reset pin, blokir dan buka blokir kartu debit serta complain ATM tanpa harus 

berlama-lama dalam proses pelayanan oleh customer service  di outlet BNI 

karena nasabah sudah dapat mengisi formulir secara online. 

3. Dengan diterapkan CRM di BNI dapat mengoptimalkan pelayanan nasabah 

sehingga dapat mempertahankan, menambah nasabah dan  mendatangkan 

keuntungan bagi perusahaan. 

.5.2 Saran 

Saran yang penulis ajukan demi pengembangan sistem informasi akademik 

sekolah adalah sebagai berikut: 

1. Sistem informasi CS dengan penerapan CRM ini hendaknya dilengkapi 

dengan fasilitas terhubung langsung dengan database nasabah pada server 

BNI. 

2. Perlu adanya pelayanan untuk nasabah berkomunikasi langsung dengan 

petugas Bank baik berupa chat atau video call. 

3. Aplikasi yang dibangun dapat dikembangkan lagi dengan interface yang 

lebih baik seperti berbasis mobile yang berguna untuk memudahkan dalam 

mendapatkan informasi akademik melalui perangkat bergerak.
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