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BAB IV 
 
 

PENUTUP 
 
 

IV.1 Kesimpulan 
 

Peranan Customer relation bagi Kantor Pertanahan kota Surabaya II sangat penting dan 

karena tugasnya akan selalu berhubungan langsung dengan pemohon. Menjadi seorang Customer 

relation merupakan mencerminkan citra Badan Pertanahan Nasional.      Dengan total 3 orang 

karyawan yang bekerja sebagai customer relation, diharapkan mampu membantu, memberikan 

segala informasi yang ditanyakan oleh pemohon. Kegiatan di Kantor Pertanahan Kota Surabaya 

II yang dilakukan tidak lepas dari prosedur kerja seorang customer relation itu sendiri. 

Kegiatan yang dilakukan oleh seorang Customer Relation di Badan Pertanahan Kota Surabaya II 

adalah membantu para pemohon dalam mencari posisi terakhir dokumen sertifikat tanah dengan 

cara menggunakan website resmi milik BPN dengan memasukan nomor berkas dan juga tahun 

berkas maka akan muncul dimana posisi terakhir berkas, jam, tanggal, dan juga hari. Kemudian 

kami memberitahukan kepada pemohon dimana letak terakhir berkas dan memberikan nomor telfon 

karyawan yang memegang berkas tersebut untuk dihubungi oleh para pemohon dan menanyakan 

kapan berkas akan selesai. 

IV.2 Saran 
 

Kantor Pertanahan kota Surabaya II lebih meningkatkan kualitas pelayanan secara cepat, 

tepat, dan akurat terutama dibagian Customer relation sehingga tidak terdapat antrian. Sebagai 

bagian dari pemerintah daerah hendak bisa memberikan mutu dan kualitas pelayanan yang bagus 

dan memberikan kenyamanan bagi pemohon. Berusahalah untuk selalu senyum ramah dalam 

melayani pemohon. Kantor Pertanahan kota Surabaya II harus lebih meningkatkan kulitas dan 

kuantitas karyawan supa ya lebih bagus lagi dalam memberikan kepuasan pelayanan guna dan 

tujuan untuk kemajuan Badan Pertanahan Nasi 
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