BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai peran Account

Officer dalam memasarkan produk dan jasa perbankan pada Bank Perkreditan
Rakyat (BPR), maka dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Peran Account Officer dalam kegiatan pemasaran.
Account  Officer memiliki peran yang strategis dan
multifungsi dalam kegiatan pemasaran produk dan jasa perbankan.
AO tidak hanya berperan sebagai tenaga pemasaran yang mencari
dan menawarkan produk kepada calon nasabah, tetapi juga sebagai
analis kredit yang menerapkan prinsip kehati-hatian melalui
analisis 5C, serta sebagai pengelola hubungan nasabah dan
pengendali risiko kredit. Peran ini menjadikan AO sebagai ujung
tombak bank dalam mendorong pertumbuhan kredit sekaligus
menjaga kualitas portofolio kredit.
2. Faktor-faktor yang mendukung peran Account Olfficer.
Keberhasilan pelaksanaan tugas AO didukung oleh
beberapa faktor, yaitu penguasaan produk (product knowledge),
integritas, kemampuan analisis kredit, jaringan atau relasi yang

luas, serta kemampuan membangun kepercayaan dengan nasabah.
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Selain faktor individu, dukungan manajemen melalui sistem
insentif, pelatihan berkelanjutan, evaluasi berbasis Key
Performance Indicators (KPI), dan penggunaan sistem digital juga
menjadi faktor penting dalam meningkatkan efektivitas kinerja
AO.

. Faktor-faktor yang menjadi hambatan Account Officer.

Dalam menjalankan tugasnya, AO menghadapi hambatan
baik internal maupun eksternal. Hambatan eksternal meliputi
persaingan suku bunga dengan bank umum dan fintech, serta
keterbatasan administrasi dan laporan keuangan pada nasabah
UMKM. Sementara itu, hambatan internal dapat berupa risiko
debitur dengan itikad kurang baik serta tekanan target yang
berpotensi memengaruhi kualitas analisis kredit. Faktor-faktor ini
menuntut AO untuk bekerja lebih selektif dan adaptif dalam
kegiatan pemasaran dan penyaluran kredit.

Strategi yang dilakukan untuk mengoptimalkan peran Account
Officer.

Optimalisasi kinerja AO dilakukan melalui pembinaan dan
pengawasan rutin, seperti briefing harian, pendampingan lapangan
oleh supervisor, serta evaluasi berkala berbasis KPI yang
mencakup produktivitas dan kualitas kredit. Selain itu, diterapkan
strategi monitoring pembayaran secara intensif, pendekatan

persuasif dalam penanganan kredit bermasalah, serta pemberian
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insentif berbasis kinerja. Strategi tersebut bertujuan untuk menjaga
keseimbangan antara pertumbuhan kredit dan pengendalian risiko

guna mendukung keberlanjutan usaha BPR.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah diperoleh, maka peneliti memberikan

beberapa saran sebagai berikut:

l.

2.

BPR disarankan untuk terus memperkuat peran Account Officer melalui
peningkatan kompetensi, khususnya dalam analisis kelayakan kredit
dan strategi pemasaran berbasis hubungan. Sistem evaluasi kinerja
sebaiknya tidak hanya berorientasi pada pencapaian target penyaluran
kredit, tetapi juga pada kualitas kredit dan tingkat risiko (NPL). Selain
itu, pembinaan rutin, pendampingan lapangan, serta pemanfaatan
teknologi pendukung perlu ditingkatkan agar kinerja AO lebih efektif
dan adaptif terhadap persaingan industri perbankan.

Account Officer diharapkan terus meningkatkan profesionalisme,
penguasaan produk, serta kemampuan analisis kredit agar mampu
menyeimbangkan antara pencapaian target dan pengendalian risiko.
Pendekatan komunikasi yang persuasif dan membangun kepercayaan
perlu dipertahankan untuk menjaga loyalitas nasabah. AO juga perlu
lebih proaktif dalam monitoring kredit guna mencegah terjadinya kredit

bermasalah.

. Peneliti selanjutnya disarankan untuk mengembangkan penelitian ini

dengan memperluas objek penelitian atau membandingkan peran
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Account Officer pada beberapa BPR maupun bank umum. Selain itu,
penelitian dapat dilakukan dengan pendekatan kuantitatif atau metode
campuran untuk mengukur secara lebih terperinci pengaruh peran AO

terhadap pertumbuhan kredit dan kualitas aset bank.
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