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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari pembahasan dan penelitian yang telah penulis lakukan mengenai

Strategi Cross Selling Untuk Pengumpulan Dana pada Bank Nagari

Cabang Pembantu Syariah Batusangkar maka dapat ditarik kesimpulan

sebagai berikut :

1. Cross Selling pada dasarnya adalah suatu metode penjualan yang

menguntungkan bagi kedua belah pihak, baik penjual maupun

pembeli. Cross Selling adalah konsep penjualan yang menggunakan

produk utama sebagai trigger untuk penjualan selanjutnya

2. Strategi yang dilakukan oleh Customer Service untuk melaksanakan

Cross Selling untuk pengumpulan dana yaitu dengan pengetahuan

produk, ketrampilan mengenali nasabah, pelayanan prima yang

diberikan.

3. Dengan menerapkan strategi cross selling, mampu meningkatkan

loyalitas nasabah, meningkatkan customer awareness ke satu

perusahaan, serta mampu meningkatkan revenue perusahaan.
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B. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas penulis memberikan beberapa saran

antara lain :

1. Tingkatkan hubungan baik yang bersifat kekeuargaan antara bank

dan nasabah.

2. Lakukan pengembangan yang lebih berinovasi dalam menyediakan

produk-produk yang dibutuhkan oleh nasabah.

3. Untuk manajemen agar lebih memperhatikan kinerja Customer

Service untuk melakukan Cross Selling dan memberikan bonus

kepada Customer Service apabila mereka dapat melakukan Cross

Selling melebihi target yang ditentukan.

4. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan di masa yang akan datang

dapat digunakan sebagai salah satu sumber data untuk penelitian

selanjutnya dan dilakukan penelitian lebih lanjut dengan

menggunakan informan yang berbeda-beda, variabel yang berbeda,

jumlah referensi yang lebih banyak sehingga penelitian yang

diperoleh lebih bersifat fokus dan mendalam.


