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Abstract

insurance agents as the marketers in the insurance business are the front liners for the
success of the company, therelore their service qualities need o be continuously improved.
One of the service qualities which needs an improvement is their adaptive selling. Adaptive
seiling i a selfing way used by an insurance agent in such a way that he/she should adapt
himseff/hersell 1 their prospective customers needs and characteristics. The adaptive selfing
is important to improve since those insurance agents especially in indonesia are shll using
corventional way, the same technique and the same approach lo different persons. Two vari-
ables emotional intelegent and length of stay will affect the improvement of adaptive selling to
insurance agenis.

This research amed 1y examine the correlation between emotional intslfigence and length
of work with adaptive selling of life insurance agents in Palembang branch offices. This re-
search employeed a purposive sampling method. The subjects of this research were 154 agents
of ife insurance. The dala were collected by the means of two questionnaires: the adaptive
sefling questionnaire and the emational intelligence quistionnaire. Dala were analyned using
multiple regression and product moment comrelation analysis.

The result of this research are: (1) there was a very significant correlation between emo-
tional intelligence with adaptive selling of ife insurance agents, and (2} there was not significant
correlation between length of work with adaplive selling of lfe insurance agents.

Key words: adaptive selling, emotional intelligence, life insurance agents.

Pendahuluan

enghadapi era persaingan yang semakin
ketat, dunia industri dituntut untuk
mengupayakan seoptimal mungkin
peningkatan kualitas sumber daya manusia
(SDM). Kondisi d atas tidak hanya beriaku
bagi industri yang menghasilkan manufactur-

ing goods, akan etapi juga bertaku bag industri
yang menghasitkan jasa (service) termasuk
perusahaan asuransi. Agen asuransi sebagai
tenaga pemasar dalam perusahaan asuransi
merupakan ujung tombak keberhasilan
perusahaan, sehingga peningkatan kualitas
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SOM agen asuransi tersebut menjadi penting
mengngat kegiatan asuransi d indonesia masih
ketinggalan dibandingkan dengan kegiatan
asuransi dalam [ingkup ASEAN dan dunia,

Pekerjaan sebagai agen asuransi bukan
pekerjaan yang mudah. Mereka mempunyai
beban psikologis yang berat karena harus
bekerja sendiri dan seringkali ditekan oleh rasa
penghinaan karena menghadapi berbagai
macam penolakan calon nasabah. Berbagai
hambatan dan tantangan dalam bekerja
sebagai agen asuransi menyebabkan
tingginya tingkat furn over pada posisi agen
asuransi. Hal ini teriihat dari banyaknya iklan
lowongan pekerjaan d media massa yang
menawarkan posisi sebagai agen asuransi.
Tum overyang tinggi pada pekerjaan sebagai
agen asuransi ini disebabkan oleh karena
mereka memandang negatit terhadap
profesinya. Hal ini ditunjukkan oleh fakta-fakta,
pertama, sulitnya mencari pekerjaan d masa
sekarang mengakibatkan pekerjaan sebagai
agen asuransi dijadikan pekeriaan sementara
sebelum mereka mendapatkan pekerjaan yang
sesuai dengan keinginan, Kedua, bekerja o
perusahaan asuransi harus siap dikejar-kejar
target penjualan oleh perusahaan, sehingga
apabila agen asuransi tidak mampu mencapai
target, mereka harus keluar dari perusahaan,
Ketiga, rendahnya minat dan kesadaran
masyarakat Indonesia akan pentingnya
asuransi mengakibatkan agen asuransi
kesulitan menjual polis asuransi.

Adanya fakta-fakta di atas,
mengakibatkan agen asuransi bekerja kurang
serius, sehingga kualitas pelayanannya
terhadap calon nasabah tidak mengena.
Menghadapi permasalahan d atas, hal penting
yang harus segera ditindak lanjuti oleh
perusahaan asuransi adalah meningkatkan
kualitas pelayanan dan strategi penjualan agen
asuransi terhadap calon pembeli polis. Upaya
peningkatan kualitas kerja agen asuransi
sangat berkaitan dengan kemampuan menjual
polis asuransi, Salah sal kemampuan menjual
yang paling tepat digunakan seorang agen
dalam menjal polisasuransi adalah penjalan
adaptif, yaitu penjualan yang beradaptasi

dengan kebutuhan dan harapan pelanggan.
Kemampuan penjualan adaptif mutiak
diperlukan oleh agen asuransi dikarenakan
agen asuransi fersebut akan menghadapi calon
pembeii poks (prospek) yang sangat bervariasi
karakteristik dan kebutuhannya. Seorang agen
asuransi dituntut mampu menyesuaikan diri
dengan karakteristik dan kebutuhan prospek
daiam hai menawarkan polis asuransi yang
paling tepat.

Kenyataannya d lapangan menunjukkan
bahwa kualitas SDM dan pendekatan pela-
yanan ienaga pemasar lerhadap konsumen d
Indonesia (termasuk asuransi jiwa) dirasa
masih reiatif kurang (Roesanto, 1996). Kondisi
ini membawa konsekuensi periunya pe-
ningkatan kemampuan menjual secara adaptif
para agen asuransi dengan mempertim-
bangkan bahwa produk asuransi merupakan
produk yang sulit dijual karena bersifat tidak
nyata (infangible product), yaitu produk yang
bisa dinlkmali dalam jangka waktu yang
panjang. Produk seperti ini tidak bisa
ditawarkan hanya dalam bentuk promosi yang
bersifat massal, karena setiap jenis produk
asuransi spesifik bagi setlap orang (personal
sellingl Oleh karena itu penyaimpaian irfformasi
tentang asuransi kepada calon nasabah harus
bersifat khusus dan langsung bag setiap calon
pembel (Stanton, 1999).

Kemampuan penjualan adaptif agen
asuransi tidak dapat terbentuk dengan
sendirinya, tetapi ada faktor-faktor yang
mempengaruhinya. Penjualan adaptif
dipengaruhi oleh banyak faktor, yaitu
pemantauan din, androgini, empali, openers,
pusat kendali, orientasi infrinsik, tipe kognitif,
pengalaman, orientasi minat terhadap
pekerjaan, dan lipe manajemen supervisor
(Spiro & Weitz, 1990; Goolsby dkk, 1992;
Meintyre dik, 1996). Peneditian iniakan menetiti
hubungan antara kemampuan penjalan adaptif
dengan kecerdasan emos! sebagai salah satu
karakteristic kepribadian manusia. Kecerdasan
emosi diduga memberikan sumbangan dalam
mempengaruhi kemampuan penjualan adaptif
agen asuransi jiwa, karena mengingat
kecerdasan emosi terdiri dari ima komponen
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yang sangat kompleks. Masing-masing
komponen kecerdasan emosi {yaity, kesadaran
diri, pengaturan diri, motivasi, empati dan
keterampilann sosial) akan mempengaruhi
kemampuan penjualan adaptif agen asuransi.

Penelitian ini juga akan meneliti peng-
alaman kerja seorang agen asuransi jwa yang
diukur melalui lamanya masa kerja. Penga-
laman kerja seorang agen asuransi juga
mempengaruhi kemampuannya dalam me-
lakukan penjualan adaptif. Keterampilan
menjual secara adaptif akan terasah mengi-
kuti lamanya masa kerja seorang agen
asuransi jiwa.

Secrang agen aswansi dalam melaksa-
rakan tugas, akan menggunakan kamampuan-
kemampuan yang dimilikinya seoptimal
mungkin. Kemampuan ini bisa diperoleh dari
bakat, kemampuan dasar, dan pengalaman,
Pengalaman akan sangat membantu dalam
mengarahkan periaku daniangkah-langkah kerja
yang diambi jka karyawan mau belajardasi apa
yang telah dialami sebelumnya. Belajar dari
pengalarnan akan marnpu membuat karyawan
bekerja lebih baik,

Diasumsikan seorang karyawan semakin
banyak pengalaman kerjanya sejalan dengan
masa kerjanya. Individu dapat meningkatkan
kemampuannya dalam suatu pekerjaan jika ia
mempunyai pengalaman. Melalui pengalaman
individu dapat belajar untuk menghadapi
kesulitan-kesulitan yang muncul sehubungan
dengan pekerjaannya. Belajar merupakan
perubahian yang permanen datam periaku yang
dihasilkan dari latihan atau pengalaman
(Wingfield, dalam Berry & Houston, 1993).

Berkaitan dengan penelitian ini, di-
asumsikan bahwa semakin lama masa kerja
seorang agen asuransi akan semakin tinggi
kemampuan penjualan adaptif yang diperoleh.
Hal ini dikarenakan kemampuan penjualan
adaptif merupakan keterampilan (skilf) yang
akan terus berkembang dan terasah jika
dilakukan secara terus menerus dan berulang-
ulang. Masa kerja secrang agen aswransi yang
lama akan mengasah keterampilan penjualan
adaptifnya dalam berhadapan dengan para
pelanggannya.

Pengalaman dalam menemui pelanggan
yang sangat beragam akan memperkaya
ingpirasi agen asuransi dalam melakukan
strategi penjualan yang adaptif terhadap
pelanggan-pelanggan baru. Spiro & Weitz
(1990) mengemukakan bahwa pengalaman
seorang wiraniaga akan mempangaruhi
kemampuannya dalam melakukan penjualan
adaptif. Semakin banyak pengalamannya
datarn menggunakan berbagai macam strateg
penjualan, maka wiraniaga tersebut akan
semakin terampil dan luwes melakukan
penjuatan adaptif.

Bertitik tolak dari uraian-uraian di atas,
maka perumusan masalah dalam penelitian ini
adalah untuk menelaah hubungan antara
kecerdasan emosi dengan kemampuan
penjualan adaptif agen asuransi jwa. Seberapa
besar peran komponen-komponen kecerdasan
emosi dalam mempengaruhi kemampuan
penjualan adaptif agen asuransi. Penelitian ini
juga untuk mengetahui apakah masa kerja agen
mempengaruhi kemampuannya dalam menjual
polis asuransi secara adaptif.

Telaah Pustaka

Penjualan Adaptif

Banyak definisi yang dikemukakan cieh
para ahli mengenai penjualan adaptif. Masing-
masing ahli memberikan batasan dan
pengertiannya menu it sudut pandang mereka
sendiri. Menurut Weitz & Wright (1978) yang
dimaksud penjualan adaptif adalah proses
penjualan yang terdiri dari pengumpulan
informasi tentang harapan-harapan para
peianggan, mengembangkan strateg penjualan
berdasarkan informasi tersebut, menyalurkan
signa! yang dapat dipahami untuk
melaksanakan strategi, mengevaluasi
pengaruh dari pesan-pesan, dan melakukan
penyesuaian diri berdasarkan hasi evaluasi.

Weitz dkk (1986) mendefinisikan
penjuaian adaptif sebagai penyesuaian
peritaku menjual selama berinteraksi dengan
pelanggan berdasarkan informasi yang ditenma
mengenai situasi penjualan. Selanjutnya
dikatakan bahwa penjualan adaptif adalah
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kemampuan untuk mengadaptasi perilaku
menjual secara efektif sesuai dengan tuntutan
situasi penjualan. Lebih lanjut Spiro & Weitz
(1990} mengatakan balwa seorang wiraniaga
yang memiliki kemampuan penjualan adaptif
tinggl akan menggunakan presentasi penjualan
yang berbeda untuk sefiap pelanggan dan juga
mengubah perilakunya sepanjang interaksi
tersebut. Begitu pula sebaliknya, tingkat
penjualan adaptif yang rendah dindkasikan
dengan penggunaan presentasi penjualan yang
sama unfuk semua pertemuan penjualan.

Reagan, dkk (1995) merangkum
pengertian penjualan adaptif dari konsep yang
disusun oleh Spire dan Weltz, yaitu
pemodifikasian gaya komunikasi, format
presentasi, dan &i pesan yang dilakukan oleh
penjual selama berinteraksi dengan pembelii.

Berdasarkan berbagai definisi dan
pengertian penjualan adaptif di atas, maka
dapat disimpulkan bahwa penjualan adaptif
merupakan kemampuan individu untuk
beradaptasi dengan situasi penjualan
berdasarkan informasi yang diterima mengenai
harapan pelanggan dan adanya keyakinan
akan kernampuan diri sendiri untuk melakukan
pefubahan-perubahan dalam presentasi.
Pengertian penjualan adaptif dalam penelitian
ini adalah kemampuan mengadaptasi atau
mengubah periaku menjual secara efektif saat
berinteraksi dengan pembeli sesuai dengan
tuntutan situasi penjualan yang meliputi bentuk
pertemuan dan karakteristk pembek yang
dinadapi saat itu.

Bagi secrang wiraniaga, kemampuan
untuk melakukar: penjualan adaptif merupakan
sesuatu hal yang vital atau sesuatu hal yang
harus dimiliki. Menurut Spirc & Weiz (1890)
seseorang mampu melakukan penjualan adaptif
karena dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu
pemantauan diri (seff monitoring), androgini,
empati, openers, pusat kendali {Locus of Conr
trof), pengalaman, orientasi minat terhadap
pekerjaan, dan fibe manajemen supervisor.

Ahli fain yaitu Goolsby dkk (1992)
berpendapat bahwa pemantacan din, androgini
dan grientasi intrinsik merupakan faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi individu untuk

melakukan penjualan adaplif. Demikian juga
dengan Mcintyre dkk (1996) yang menge-
mukakan bahwa pemantauan diri serta tipe
kognitif seseorang mempunyai peranan dalam
kemampuan penjualan adaptif. Tipe kognitif
tidak secara langsung mempengaruhi kinerja
wiraniaga, tetapi berpengaruh terhadap kinerja
melalui penjualan adaptif.

Berdasarkan berbagai pendapat dari
beberapa ahli, dapat disimpulkan bahwa
penjualan adaptif dipengaruhl oleh faktor in-
temal (pemantavan diri, androgini, empati,
openers, pusat kendali, orientasi intrinsik, tpe
kognitif, pengalaman, orientasi minat terhadap
pekerjaan) dan faktor eksternal (tpe mana-
jemen supervisor). Kecerdasan emosi yang
menjadi variabel dalam penelitian ini dapat
dikelompokkan dalam faktor internal karena
kecerdasan emosi merupakan salah salu sisi
kepribadian individu (intemal).

Kecerdasan Emaosi

Sebelurm membahas tentang kecerdasan
emosi, periu dipahami terlebih dahulu makna
emosi. Emosi adalah perasaan tertentu yang
bergejoiak (Prawitasari dkk, 1997), dan dialami
seseorang serta berpengaruh terhadap
kehidupan (Albin, 1994). Oleh karena itu or-
ang tidak akan pernah dapat lepas dari emosi
Cooper & Sawaf (1998), menyebutkan bahwa
emosi manusia merupakan suatu wilayah dari
perasaan lubuk hati, naluri tersembunyi, dan
sensasi emosi,

Menunut Goleman (1996), emosi merupakan
sualu perasaan dan pikiran-pikiran khasnya,
suatu keadaan biologis dan psikologis, dan
serangkaian kecenderungan untuk bertindak.
Kecerdasan emosi didefinisikan sebagai
kemampuan untuk memotivasi dri sendii dan
bertahan menghadapi frustrasi mengendalikan
dorongan hati dan tidak melebih-lebihkan
kesenangan;, mengatur suasana hati dan
menjaga agar beban stres tidak melumpuhkan
kemampuan berpikir; berempati dan berdoa
{Goleman, 1996). Pada diri individu terdapat
ratusan emosi bersama dengan campuran,
variasi dan nuansanya (Farhani dan Nowv-
ianingtyas, 1997). Penelitian Martani (1996},
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mendapatkan bahwa emosi-emosi terteniu
dapatditentukan melalii rangsang suara atau
gambar. Meskipun dalam hal ini unsur biologis
memainkan peran letapi pengalaman kehi-
dupan serta budaya akan mempengaruhi
ekspresinya. Oleh karena itu, pengelofaan
emosi sangat dimungkinkan, agar kekuatan
yang terkandung dalam emosi dapat diman-
faatkan secara positif.

Para pakar psikologi telah berusaha
mendefinisikan kecerdasan emosi, namun
masih terdapat adanya beberapa perbedaan.
Goleman (1999} mengartikan kecerdasan
emosi sebagal kemampuan memotivasi diri
sendiri dan orang lain, kemampuan mengenaii
perasaan diri sendiri dan orang iain, kernam-
puan mengendalikan emosi, kermampuan
pengaturan diri sendiri, kemampuan berempali
dan kemampuan berhubungan dengan orang
lain. Pation {1898) mendefinisikan kecerdasan
emosi sebagai suatu kemampuan uniuk
menggunakan emosi secara efektif dalam
" mencapai suatu tujuan. Senada dengan
pendapat d atas, Cooper & Sawaf (1998},
mendefinisikan kecerdasan emosi sebagai
suaty kemampuan untuk mengindera, me-
mahami dan secara efektif menerapkan
kekuatan dan ketajaman emosi sebagai
sumber energi, informasi, koneksi dan
pengaruh yang smanusiawi.

Salovey & Mayer (dalam Shapiro, 1987),
memberikan definisi fentang kecerdasan emosi
sebagai himpunan bagian dari kecerdasan
emosi yang melibatkan kemampuan dalam
memantau perasaan dan emosi, bak pada diri
sendiri maupun pada crang lain dan kemudian
menggunakan informasi ini untuk membimbing
pikiran dan tindakan. Steiner (1987) memberi
pengertian kecerdasan emosi sebagai suatu
kemampuan untuk mmengerti emosi diri sendiri
dan crang lain dan mengetahui bagaimana
emosi diri sendiri terekspresikan uniuk
peningkatan maksimal secara etis, sebagai
kekuatan pribadi.

Gardner (dalam Goleman, 1996} me-
nyebut istilah kecerdasan emosi dengan istilah
kecerdasan intrapribadi dan antarpribadi.
Kecerdasan intrapribadi adalah kemampuan

yang bersifat korelalif tetapi terarah ke dalam
dri sendiri, yang wujudnya berupa kemampuan
untuk membentuk sualu model diri sendiri
yang ieliti dan mengarah pada diri, suatu
kemampuan uniuk menggunakan model
tersebut sebagai alat untuk menempuh
kehidupan secara efektif. Kecerdasan antar
pribadi adalah kemampuan untuk memaharmi
orang lain, yang wujudnya berupa pemahaman
terhadap apa yang memotivasi mereka,
bagaimana mereka bekerja dan bagaimana
mereka bekerja sama dengan sesamanya.

Dalam nuansa yang lain, iamengatakan bahwa

kecerdasan antarpribadi itu mencakup

kemampuan untuk membedakan dan
menanggapi dengan tepat suasana hatfi,
temperamen, motivasi dan hasrat orang lain.

Berdasarkan uraian d atas, penelitian ini
mengartikan kecerdasan emosi sebagai
kemampuan seseorang dalam menggunakan
atau mengelola emosi baik pada diri sendiri
maupun ketika berhadapan dengan orang lain,
dan menggunakannya secara efektif untuk
memativasi diri dan bertahan ferhadap frustrasi
dan tekanan, serta mengendalikan diri uniuk
mencapai hubungan yang produktif dan merain
keberhasilan di tempat kerja. Kecerdasan
emosi sangat bermanfaat bagi seseorang baik
d tempat kerja, dalam keluarga, masyarakat
maupun kehidupan spiritual, karena kecer-
dasan emosi membantu seseorang mermenuhl
apa yang dikerjakan dan bagaimana menjaga
keseimbangan antara kebutuhan pribadi dan
kebutuhan orang lain.

Kecerdasan emosi sebagai suaiu ke-
seluruhan memiliki banyak komponen.
Komponen-komponen yang ada terasa sangat
kompleks karena terkait dengan kemampuan
subjektif seseorang untuk dapat menggunakan
kemampuan dan potensi emasionalnya dalam
kehidupan sehari-hari. Menurut Goleman
(1999), komponen kecerdasan emosi adalah
kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi,
empalfi dan keterampilan sosial.

a Kesadaran dir yaitu mengetahui apa yang
diragsakan pada suatu saat dan
menggunakannya untuk memandu
pengambilan keputusan bagi diri sendiri;

62

PSIKOLOGIKA Nomor 19 tahun X Januari 2005



HUBUNGAN ANTARA KECERDASAN EMOSI DAN MASA KERJA DENGAN PENJUALAN ADAPTIF

memiliki tolok ukur yang realistis atas
kemampuan diri dan kepercayaan diri
yang kuat. Kesadaran diri memungkinkan
pikiran rasional memberikan informasi
perting untuk menyingkirkan suasana
hati yang tidak mengenakkan. Pada saat
yang bersamaan, kesadaran diri bisa
membantu mengelota diri senditl dan
hubungan antar personal serta menyadari
emosi dan pikiran sendiri. Patton (1998)
mengatakan semakin tinggi kesadaran
diri, semakin pandai dalam menangani
peritaku negatit diri sendiri.

b. Pengaturan diri yaitu menangani emosi
aga berdampak positif terhadap pelak-
sanaan tugas, peka terhadap kata hati dan
sanggup menunda kenikmatan sebelum
tercapai suatu tujuan dan mampu me-
netralisir tekanan emosi. Pengaturan diri
ini mencegah kesalahan-kesalahan dan
terlibat dalam masalah. Kemampuan ini
bisa mengendalikan kemarahan, ke-
tergesa-gesaan memungkinkan berfikir
sebelumn mengambil tindakan.

¢. Motivasi diri yaitu menggunakan hasrat
yang paling datam untuk menggerakkan
dan menuntun menuju sasaran, mem-
bantu mengambil inisiatif dan bertindak
secara efektif dan mampu bertahan
menghadapi kegagalan dan frustrasi.
Kunci metivasi adalah memanfaatkan
emosi, sehingga mendukung kesuksesan
hidup seseorang.

d Empati yaitu merasakan apa yang di-
rasakan oleh orang lain, mampu me-
maharri perspektf mergka, menumbuhkan
hubungan saling percaya dan menye-
laraskan dri dengan orang lain. Empati
memungkinkan sesecrang mengetahui
perasaan dan pikiran orang lain. Apabila
mengembangkanempat yangdibangkitkan
oleh pemahaman dan kekecewaan,
petasaan dan pikiran orang lain, maka
sesecrang akan mampu melhat situasi dari
perspekiif yang lebih luas.

e Keterampilan sosial yaitu mengendalikan
emosi dengan bak ketka berhubungan
dengan orang lain, cermat membaca

situasi, berinteraksi dengan lancar,

memahami dan bertindak biaksana dalam

hubungan antar manusia. Hasi penelitian

Azis (1998) menemukan bahwa semakin

tinggi kecerdasan emosi remaja, maka

semakin tinggi pua kemampuan remaja
menyesuakan dii dengan lingkungannnya.

Kemampuan penjualan adaptif agen
asuransi, bila dikaitkan dengan kecerdasan
emosi, maka komponen-komponen yang
terkandung d dalam kecerdasan emosi dapat
digunakan untuk memprediksi keberhasilan
penjualan adaptif. Komponen-kompanen
kacerdasan emosi, yaitu kesadaran diri,
pengaturan diri, motivasi, empati dan ke-
terampilan sosial berhubungan secara
langsung dengan beberapa elemen yang
menggambarkan kemampuan penjualanadaptf
agen asuransi,

Komponen kesadaran diti yang merupakan
komponen pertama dari kecerdasan emosi,
sangal erat kaitannya dengan penjalan adaptif.
Secrang agen asuransi yang mengetahui
secara detail kondisi dirinya (baik kekuatan
maupun keterbatasan), akan cenderung
memiliki keyakinan terang kemampuan yang
dimiliki. Komponen kedua dari kecerdasan
emosi yaitu pengaturan diri yang juga memiliki
peranan dalam keberhasilan penjualan adaptif
agen asuransi. Seorang agen asuransi yang
mampu mengontrol dirinya akan dapat ber-
ada,fasi dengan berbagai macam situasi.
Komponen motivasi jugamerupakan komponen
yang penting dalam membangun kemampuan
penjualan adaptif. Agen asuransi yang memiliki
molivasi yang kuat akan terdorong untuk
bemprestasi yaiu dengan memenuhi standar dan
target yang telah dibebankan perusahaan
kepadanya. ki akan tetap berjuang dengan gigih
dalam mencapai tujuan, walaupun sering
menghadapi penclakan-penolakan dari calon
pembeli polls asuransi,

Komponen empati yang merupakan
komponen keempat dari kecerdasan emosi
juga berpengaruh terhadap kemampuan
penjualan adaptif agen asuransi. Menurut
Goleman (1999) empati adalah kesadaran
seseorang terhadap perasaan, kebutuhan dan
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kepentingan orang lain. Seorang agen asuransi
yang berempati terhadap pelanggannya akan
berusaha mengantisipasi, mengenali dan
memenuhi kebutuhan pelanggan. Kemponen
terakhir dari kecerdasan emosi, yaitu ke-
terampilian sosial yang didefinisikan Goleman
(1989) sebagai kepandaian seseorang daiam
menggugah tanggapan yang dkehendaki pada
orang lain. Keterampilan sosial ini sangat bas
cakupannya dan terdiri dari aspek-aspek yang
kompleks, namun dalam penelitian ini hanya
difckuskan pada tiga kecakapan, yaitu
pengaruh dan komunikasi, manajemen konfiik,
serta kolaborasi dan kooperasi. Jika agen
asuransi memiliki tiga kecakapan maka akan
sangat membantu agen dalam meiakukan
presentasi penjualan polis asuransi,

MasaKerfa

Menurut Myers (1983}, masa kerja adalah
banyaknya wakiu sejak kapan seseorang
terdafiar sebagai karyawan tetap sampai saat
suafu penelitian dilakukan. Masa kerja erat
kaitannya dengan proses penyesuaian diri.
Makin lama seseorang bekerja akan semakin
dapat ia menyesuaikan diri dengan pek-
efjaannya, semakin terampil dan terbiasa untuk
melaksanakan tugas-tugasnya.

Fengertian rmasa kerja menurut Tim
penyusun Pusat Pembinaan dan Peng-
embangan Bahasa Departemen Fendidikan
dan Kebudayaan (1995) adalah jangka wakiu
seseorang sudah bekerja dalam suatu
perusahaan, badan, dan sebagainya.

Berdasarkan dua pengertian di atas, maka
pengertian masa kerja adalah lama wakiu
karyawan bekerja yang dihitung dengan bulan,
dimulai pada sast seseorang terdaftar sebagai
karyawan tetap dalam suatu perusahaan yang
ditelit. Perhitungan masakerja diakiukan dengan
menggunakan satusn bulan dikarenakan untuk
mendekati ketelitian semaksimal mungkin.

Fengalaman Kerja terkandung d dalam
masa kerja seseorang. Cascio dkk (1977) juga
menyebutkan bahwa masa kerja merupakan
salah satu faktor penunjang pengalaman.
Fengalaman ini dipelajari seseorang selama
masa kerjanya. Kemampuan individu dalam

satu pekerjaan dapat meningkat jika ia
mempunyai pengalaman. Melalui pengalaman
bekerja, individu dapat belajar untuk
menghadapi kesuiitan-kesulitan yang muncul
sehubungan dengan pekerjaannya. Belajar
merupakan perubahan permanen dalam
perilake yang dihasilkan dar latihan atau
pengalaman (Winfield, dalam Berry dan Hous-
ton, 1993).

Menurut hasil penelitian, Mulyani (1984)
mengatakan bahwa pekerja yang
berpengalaman meanghasilkan produksi yang
lebih besar daripada pekerja yang belum
berpengalarnan. Masa kerja yang cukup lama
akan menambah kelancaran tugas para
pekerja. Penelitian-penelitian ini mendukung
pendapat Ghiselli dan Brown (1995) yang
memperiihatkan wiraniaga asuransi baru
tarmpak kurang produktif dibandingkan dengan
wiraniaga lama. Selain itu penelittan Asiad
{1998} juga menunjukkan bahwa faktor masa
kerja memberi sumbangan yang cukup besar
bag keberhasilan tugas wiraniaga asuransi
(sumbangan efekiif 16 %).

Hasit penelitian Schmidt, Hunter dan
Quterbridge (1986) menunjukkan bahwa
pengaruh terbesar dari pengalaman kerja
terdapat sekitar tahun kedua dan ketiga. Hasil
lain yang diperolkeh adalah padajenis pekerjaan
dengan tingkat kompleksitas sedang,
pengalaman kerja mempunyai pengaruh besar
meialui pengetahuan terhadap pekerjaannya
{job knowledgs).

Berdasarkan hasil-hasil penelitian d atas,
dapat diketahui bahwa masa kerja merupakan
variabel yang mempunyai peran bagi
pelaksanaan kerja seorang karyawan.
Semakin berpengalaman seorang karyawan
dalam bidangnya, maka akan makin kuat pua
dorongan untuk tetap menjadi anggota
perusahaan. Loyalitas keryawan akan
membuat karyawan tersebut berusaha
seoptimal mungkin bagi kelangsungan
perusahaannya. Karyawan tersebut akan
terus berusaha untuk mematuhi segala
peraturan yang berlaku di perusahaan tanpa
merasa terpaksa.
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Hipotesis

Hipotesis penelitian ini dirumuskan
sebagai berikut: (1) Ada hubungan yang positif
antara kecerdasan emosi dengan kemampuan
penjuaian adaptif pada agen asuransi jiwa.
Semakin tinggi kecerdasan emosi, semakin
tinggi kemampuan penjualan adaptif yang
ditunjukkan. Sebaliknya, semakin rendah
kecerdasan emosi, semakin rendah pula
kemampuan penjualan adaptif yang
ditunjukkan; (2) Ada hubungan yang positif
antara masa kerja dengan kemampuan
penjualan adaptif pada agen asuransi jiwa.
Semakin lama masa kerja seorang agen
asuransi semakin thggi kemampuan penjualan
adaptif yang ditunjukkan, Sebaliknya, semakin
pendek masa kerja seorang agen asuransi,
semakin rendah pua kemampuan penjualanr
adaptif yang ditunjukkan

Metode Penelitian

Populasi penelitian ni adalah seluruh agen
Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912
Cabang Paiembang. Teknik pengambilan
sampe] dalam peneliian ini menggunakan pur-
posive sgmpling yaitu pemilihan sekelompok
subjek didasarkan atas ciri-ciri atau sifat
tertentu yang dipandang mempunyai sangkut
paut yang erat dengan ciri-ciri alau sifat-sifat
populasi yang sudah diketahui sebelumnya
{Hadi 1997; Sekaran, 2000). Subjekpenelitian
berjumiah 154 orang yang memiliki ciri-Ciri:
telah masuk dalam penggoiongan agen
kontrak, masa kerja agen minimal 10 buian,
berjenis keiamin laki-laki dan perempuan,

Pengumpulan data data dalarn penelitian
ini dilakukan dengan metode angket, yaiu
Angket Penjualan Adaptif dan Angket Kecer-
dasan Emosi. Angket Penjualan Adaptif
digunakan untuk mengetahul sejauh mana
kemampuan agen asuransi dalam melakukan
penjualan adaptif. Angket Kecerdasan Emosi
digunakan uintuk mengetahui sejauh manaagen
asuransi memiliki tingkat kecerdasan emosi
yang mengandung lima komponen, yaitu
kesadaran emosi, pengaturan diri, empati,

motivasi, dan keterampilan sosial. Data masa
kerja diperoleh berdasarkan self reportsubjek
peneiitian daiam angket.

Analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah analisis statistik. Teknk
statistik yang digunakan untuk menguiji
hipotesis penelitian adalah anaiisis regresi
ganda dan anajisis korelasi product moment.
Perhitungan statistik dilakukan dengan
komputasi melalui bantuan program Statis-
tical Package for Social Sciences (SPSS)
9.0 for Windows.

Hasil Penelitian

U Normalitas

Uj normalitas sebaran dilakukan dengan
menggunakan teknik Kolmogorof-Smimof
Goodness of Fit Test. Adapun hasil uii
normalitias tersebut adalah sebagai berikut:

Tabel 1.
Hasll Uji Normalitas Sebaran

Wean  SD Ket

Varlabe! sz p

Perjus lan Adapif 163383118 0582 0638 0810 Nomal
40490 MNommal

0,143 Nomal

KecandasanEmas: 2816588 281109 1245

Masa Kena 68.3442 59.7803 1.026

Ui Linferitas

'J Hinieritas hubungan dilakukan dengan
menggJunakan teknii anaiisis varians. Dalam
penei tian ini, uj linieritas dilakukan sebanyak
dua kali, yaitu

Tabal 2,
Has i Ul Linleritas Hubungan
Nama variabel yang
dikorelasikan F o
Kecerdasan Emosi dg Penjualan e
Adaptit 1.502 0,138 Linier

Masa Kera dg Penjuaian Adaptit  1.538 0,132 Liner

Uj Hipotesis

Pengujian hipotesis pertama yang
berbunyi bahwa terdapat hubungan positif
antara kecerdasan emosi dengan kemampuan
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penjualan adaptif agen asuransi jiwa. Hasil
analisis regresi ganda menunjukkan harga
koefisien r sebesar 0,601 dengan niai p =
0,000 (rmmm =0,366). Hal ini berarti hipotesis
pertama teruj kebenarannya.

Pengujian hipotesis kedua yang berbumy
bahwa terdapat hubungan positif antara masa
kerja dengan kemampuan peniualan adaptif
agen aswansi fwa. Hasll analisis regresi ganda
menunjukkan harga koefisien r sebesar 0, 132
dengan nilai p= 0,052 {r =0,017). Hal
ini berarti hipotesis kedua tidak terbukti atau
ditolak kebenarannya. Tabe 3 d bawah ini
berisi rangkumnan hasil analisis regresi ganda
untuk penguiian ketiga hipotesis.

Taheld.
Rangkuman Hasil Analisiz Regresi Ganda Untuk
Pengujian Hipotesis

Hipotesis r P Status
1. KE dg PA 0,601 0,000 Sangatsignifikan
2 MKdg A 0,132 0052 Tdak signifkan
Keterangan:
KE : Kecerdasan Emosi
A :  Penjpalan Adaptf
MK Masa Kerja

Analisis Dala Tambahan

Dalam penefitian ini dlakukan analisis data
tambahan yaitu menhubungkan komponen-
komponen kecerdasan emaosi yang terdiri dari
ima komponen, yaitu kesadaran diri, peng-
aturan diri, motivasi, empat dan keterampian
sosial dengan kemarmpuan penjsalan adaptif,
Tekni analisis yang digunakan adalah analisis
korelasi product momentdan hasinya adalah
pada Tabd 4 sebagai berikut:

Tabeld.

Rengirman Hasd Analisis Komtssi Product Moment
Untuk PenguRan hubiungan

Kecerdasan Emosi dengan Penjuslan Adaphf

Hipotesis F p Status

KDag PA 0393 0000  Sangat sigrifikan
POdg PA 0601 0000  Sanget significan
MdgP A 0460 0000  Sangat sigrifican
EdgPA 0550 0000 Sangat sigrifkan
KS dg PA 0513 0000  Sangatsigrifikan

Katerangan :
KD Kesadaran Oiri

FD :  Pengaturan Dii

M : Moihasi

E- 7 SEmgad

K5 Keterampilan Sosiat
PA Penjualan Adaptif

Penulis juga melakukan analisis regresi
ganda metode stepwise terhadap kelima
komponen kecerdasan emosi, untuk
mengetahui seberapa besar bobot sumbangan
efektif komponen-komponen kecerdasan
emosi terhadap penjuaian adaptif. Berlat Tabel
5 yang menunjulkkan bobot sumbangan efekdit
masing-masing komponen kecerdasan ernosi
terhadap penjualan adaptif.

Tabel5.
Bobot Sumbhangan Efektif Komponen Kecerdasan

emosi terhadap penjuaian Adapit

Komponen Sumbangan Efektif (SE %)
KD-P A 149
PD-PA 359
M-PA 355

E-PA 41,1
KS-PA 40,7
Keterangan :
¥D : Kesadaran Dii
O : Pengaturan Diri
M Motivasi
£ Empati
KS Keterampiian Sosial
P Penjualan Adaptif
Pembahasan

Diterimanya hipotesis penelitian yang
pertama menunjukkan bahwa kecerdasan
emosi dapat dianggap sebagai fakior penentu
seorang agen asuransi untuk mampu meng-
adaptasi presentasi penjualan secara efekiif
sesuai dengan tuntutan situasi penjualan.
Penemuan ini seialan dengan pendapat
Mcintyre dkk (1996) yang menyatakan bahwa
aspek psikologis yang dalam peneiitian ini
kecerdasan emosi dapat mempengaruhl
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karyawan dalam mengadaptasi strategi-
strategi penjualan yang digunakan.

Kenyataan tersebut menunjukkan bahwa
penjualan adaptf agen asuransi mernbutuhkan
karakter-karakter psikologis seperti, kemam-
puan, bakat dan karakteristik kepribadian
tertentu yang sesuai dengan tuntutan pekerjaan,
Mcintyredkk (1996} menyalakan bahwaaspek-
aspek psikologis (termasuk karakteristik
kepribadian) dapat mempengaruhi karyawan
untuk mengadaptasi  strategi-strategi
penjualan  yang  digunakan. Kekurang
berhasilan dalam melakukan penjualan adagphif
disebabkan agen asuransi tidak memiliki
karakteristik kepribadian yang optimal yang
salah satunya adalah kecerdasan emosi.
Bogozzi (1999) menyatakan bahwa peran
emos| dalam dunia marketing tidak dapat
diabaikan begitu saja, karena memberikan
kontribusi yang besar dalam produktivitas
tenaga pemasaran ferutama pemasaran d
bidang jasa,

Temuan ini didukung oleh hasi peneiitian
sebelumnya yang menemukan sisi internal
individu sebagai prediktor timbulnya penjualan
adaptif agen asuransi (wiraniaga). Penelitian
Abduiah {1999) menemukan bahwa efikasi diri
dapat dijadikan salah satu faktor yang
mempengaruhi penjualan adapiif agen asuransi
jiwa. Pada agen yang memiliki efikasi diri
tinggi, akan mampu mengerahkan perhatian
dan usahanya pada tuntutan situasi penjualan
yang mengarah pada perilaku penjualan
adaptif. Selain itu, penelitian Kristiana (1997)
juga menyimpulkan bahwa pemantavan diri
berhubungan secara slgnifikan dengan
penjualan adaptif pada pramuniaga. Beberapa
elemen yang terkandung d dalam pemantauan
diri berhubungan secara langsung dengan
aspek-aspek penjualan adaptif.

Seorang agen asuransi yang memiliki
penjualan adaptif tinggi, ia akan mampu
melakukan presentasi penjualan dan
pefayanan yang bervariasi dalam menghadapi
situasi penjualan yang berbeda-beda, serta
marmpu menyesuaikan diri selama situasi-
situasi tersebut. Sebaliknya, seorang agen
asuransi yang memiliki tingkat penjualan

adaptif rendah, ia akan menggunakan
pendekatan yang sama dalam menghadapi
berbagai situasi penjualan. Sehingga
keberhasilan seorang agen asuransi sangat
dipengaruhi oleh kemampuannya untuk
melakukan presentasi penjualan dan
pelayanan terhadap pelanggan secara adapfif,
dimana kemampuannya itu erat kaitannya
dengan karakteristik kepribadian kecerdasan
emosi yang dimilikinya.

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa
kecerdasan emosi mampu meningkatkan
kemampuan penjualan adaptif bagi agen
asuransi jwa. Kemampuan penjualan adaptif
agen asuransi bila dikaitkan dengan
kecerdasan emosi, maka komponen-
komponen yang terkandung di dalam
kecerdasan emosi dapat digunakan untuk
memprediksi keberhasilan penjualan adaptif.
Komponen-komponen kecerdasan emosi,
yaitu kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi,
ermpati dan keterampilan sosial berhubungan
secara langsung dengan beberapa elemen
yang menggambarkan kemampuan perjualan
adaptif agen asuransi,

Komponen kesadaran diri berkorelasi
secara sangat signifikan dengan penjualan
adaptif § = 0,393; p <0,01; SE% = 14,9 %).
Makin tinggi kesadaran diri seorang agen,
maka makin tinggi pula penjualan adaptif yang
ditunjukkan. Hasil temuan ini didukung oleh
pe.elitian Abduliah (1999) yang dalam
penelitiannya menyimputkan bahwa agen
asuransi yang merniliki efikasi diri (seff eficacy)
tinggi akan mampu melakukan penjualan
adaptif dalam penjualan asuransi. Lewicki dkk
(1999) menyatakan bahwa efikasi diri
merupakan salah satu aspek yang
mempengaruhi kemarmpuan negosiasi agen
asuransi dengan calen nasabahnya. Spiro &
Weitz (1990) mengatakan bahwa seorang agen
asuransi yang yakin akan kermampuan dirinya
akan memudahkannya dalam menggunakan
berbagai strategi penjualan yang berbeda-beda
sefama berinteraksi dengan pelanggan.

Komponen pengaturan diri berkorelasi
secara sangaf signifkan dengan penjualan
adaptif (r= 0,601; p < 0,01, SE% =35,9 %).
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Makin tinggi pengaturan diri seorang agen,
maka makin tinggi pula penjualan adaptf yang
ditunjukkan. Hasil temuan ini didukung oleh
penelitian Kristiana (1997) yang menemukan
bahwa pemantauan diri {self monitoring} dapat
dianggap sebagai faktor penentu seorang
wiraniaga untuk mampu mengadaptasi pre-
sentasi penjualan secara efekdif sesuai dengan
situasi penjualan. Hal ini sesuai dengan
penelitian Spro & Weitz (1990} yang mene-
muikan hubungan posiif antara fleksibilitas in-
terpersonal yang salah satunya adalah
pemantauan din dengan kemampuan penjuakan
adaptif. Penemuan ini juga sejalan dengan
pendapat Gootsbydik (1992), yang menyatakan
bahwa pemantauan diri yang dimiliki dapat
mempengaruhi kinerja karyawan, |.ewicki didk
{1999) menyatakan bahwa pemantauan diri
mempengaruhi kemampuan negoisasi secrang
wiraniaga dengan calon nasabahnya.

Komponen motivasl berkorelasi secara
sangat signifikan dengan penjualan adaptif {r
= 0460; p < 0,01, SE % = 355 %). Makin
tinggi motivasi seorang agen, maka makin
tinggi pula penjualan adaptif yang ditunjuldan.
Ternuan ini sejakan dengan pendapat Goleman
{(1996) yang mengaiakan bahwa motivasi
merupakan faktor penting yang berperanan
dalam menentukan keberhasitan kerja se-
seorang yang dalam penelitian ini adalah
melakukan penjualan adaptif. Orang yang
bekerja dengan motivasi tinggi, akan berusaha
secara maksimal guna mendapatkan hasil
kerja yang baik, dan selalu akan berusaha
mengembangkan dirinya, selelu merasa
senang serta mendapatkan kepuasan dafam
pekerjaannya (Doelhadi, 2001).

Komponen empati berkorelasi secara
sangat signifikan dengan penjuatan adaptif ¢
= 0,850; p <« 0,01; SE% = 41,1 %)}. Makin
tinggi empati seocrang agen, maka makin tinggi
pula penjualan adaptif yang ditunjukkanHasil
temuan ini mendukung pernyataan Spiro &
Weitz (1990} yang mengatakan bahwa empati
sangat diperlukan dalam melakukan penjualan
secara adaptif, agar harapan dari setiap
pelanggan dapat dipenuhi oleh secrang agen
asuransi. Menurut Goleman (1999) empati

adalah kesadaran seseorang terhadap
perasaan, kebutuhan dan kepentingan orang
lain. Seorang agen asuransi yang berempali
terhadap pelanggannya akan berusaha
mengantisipasi, mengenali dan memenuhi
kebutuhan pelanggan. Usaha-usaha ini sangat
berkaitan dengan penjualan adaptif yang
ddalamya terkandung bagaimana seorang agen
berusaha menyesuaikan dii dengan situasi
penjualan yang dihadapi (penjualan adaplif).
Komponen keterampilan sosial berkorelasi
secara sangat signifikan dengan penjualan
adaptif § = 0,513; p < 0,01; SE% = 407
%).Makin tinggi keterampilan sosial seorang
agen, maka makin tinggi pula penjualan adaptif
yang ditunjukkan. Temuan ini sejalan dengan
pendapat Stanton (1999} yang menyatakan
bahwa pekerjaan sebagai tenaga penjual
sangat dibutuhkan kemampuan sogialisasi
dengan pelanggan, sehingga dibutuhkan
kecerdasan sosial yang tinggi terutama
menghadapi pelanggan yang sulit. Goleman
(1999) menemukan bahwaorang vang memiiki
kecakapan-kecakapan sosial saperti
kemampuan mempengaruhi, komunikasi,
manajemen konflik, serta kolaborasi dan
koocperasi akan menujang keberhasilannya
dalam dunia kerja. Pendapat ini bita dikaitkan
dengan hasil penelitian akan sangat relevan,
karena seorang agen yang mamiliki
kecakapan-kecakapan sosial d atas akan
dengan mudah melakukan pernjualan adaptif.
Hipotesis kedua yang menyebutkan
bahwaada hubungan antara masa kerja dengan
kemampuan penjualan adaptif pada agen
asuransi jwa tidak terbukti. Temuan ini tidak
mendukung pendapat Levy dan Sharma (1994)
yang mengatakan bahwa pengalaman kerja
akan meningkatkan kemampuan penjualan
adapiif seorang wiraniaga dan Spiro & Weitz
(1990} yang mengemukakan bahwa
pengalaman seorang wiranlaga aekan
mempengaruhi kemampuannya dalam
melakukan penjualan adaptif. Hasil pensglitian
int menunjukkan bahwa tidak selalu individu
yang masa kerjanya lebih lama akan lebih baik
penjualan adaptifnya. Penelitian yang
mencoba mengetahui seberapa besar
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kemampuan predikiif masa kerja terhadap
keberhasilan kerja belum menunjukkan hasil
yang konsisten (Schmidt dkk, 1986). Berry dan
Houston (1993) menyatakan bahwa meskipun
beberapa bukti menunjukkan kemampuan
prediktif masa kerja untuk meramalkan
keberhasilan di masa mendatang, hal inj harus
dilakukan dengan hati-hati disebabkan faktor
individual dan faktor-faktor lain dapat mem-
pengaruhi hubungan artara masa ketja dengan
penjualan adaptif.

Agen asuransi yang mempunyai masa
kerja lebih lama tidak berarti kemampuan
penjualan adaptifnya iebih bak daripada agen
yang baru {dalam penelitian ini ratarata 64
bulan atau sekitar S tahun). Ada beberapa
kemungkinan penyebab dari kenyataan ini,
pertama, kemungkinan mereka mengaiami
kejenuhan dalam melakukan pekerjaannya
sehingga mereka kurang termotivasi untuk
bekerja sekeras-kerasnya mengejar targst
yarg sefiap bulannya harss dipenuhi. Berbeda
dengan agen baru yang mungkin semangat dan
kesungguhan yang dimiliki datam beiajar
mengembangkan keterampitan menjual igbih
tinggi dibanding para seniomya. Kedua, minat
terhadap pekerjaan menurun seiring dengan
lamanya bekerja. Mereka merasa sudah cukup
puas dengan kemampuan menjual yang
dimiliki, sehingga kemampuan penjualan
adaptif-nya tidak berkembang.

Kesimpulan yang dapat diambil ber-
dasarkan hasil penelitian pada agen AJB
Bumiputera 1912 Cabang Palembang adalah:
(1) Ada hubungan antara kecerdasan emosi
dengan kemampuan penjualan adaptif pada
agen asuransi jiwa. Makin tinggi kecerdasan
emosi, makin tinggi pula kemampuan pen-
jualan adaptif yang ditunjukkan. Kontribusi
kecerdasan emosi terhadap penjualan adaptif
diketahui sebesar 0,366 (366 %), yang
menunjukkan bahwa kecerdasan emosi
memberikan sumbangan efekiif sebesar 36, 6
% terhadap penjualan adaptif, (2) Tidak ada
hubungan antara masa kerja dengan ke-
mampuan penjualan adaptif pada agen
asuransi jiwa .. Kontribusi masa kerja terhadap

penjualan adaptifdiketahui sebesar0,017 (0,17
%), yang menunjukkan bahwa masa kerja
memberkan sunbangan elekdf sebesar 0 17%
terhadap penjuatan adaptif, (3) Berdasarkan
hasil perhitungan analisis korelasi product
moment, diperoleh temuan bahwa kelima
komponen kecerdasan emosi, yaitu kesadaran
diri, pengaturan diri, motivasi, empatl dan
keterampilan sosial berhubungan secara
sanga signifikan dengan penjualan adaptif, (4)
Berdasarkan hasi perhitungan analisis regresi
ganda metode stepwise, ditemukan bahwa dari
kelima komponen kecerdasan emaosi tersebut
bahwa komponen kesadaran diri memberikan
sumbangan efeldif sebesar 14,9 %, komponen
pengaturan diri 35,9 %, komponen motivasi
35,5 %, komponen empati 41,1%, dan
komponen keterampilan sosial 40,7 %.
Komponen keterampilan social memberikan
sumbangan efeklif yang paling dominan
dibandingkan komponen-komponen lainnya;
{5) Berdasarkan hasi perhitungan kategorisasi
diperoleh temuan bahwa tingkat kecerdasan
emosi dan penjualan adaptif agen asuransi
berada pada taraf sedang yang cenderung
tinggi. Hal ini dapat menyimpulkan bahwa
kecerdasan emosi yang dimiliki agen asuransi
akan mempengaruhi penjualan adaplif dan
keadaan ini akan ikut menentukan keber-
hasilar, agen tersebut.

Saran-saran yang dapat direkomen-
dasikan berdasarkan hasi penelitian ini adalah
Bagi perusahaan, kecerdasan emosi dapat
digunakan sebagai salah satu bahan pertim-
bangan dalam proses seleksi agen baru.
Tujuannya agar perusahaan dapat merskrut
agen dengan kecerdasan emosi yang tinggi,
sehingga diharapkan dapa membantu mening-
katkan kemampuan penjualan adaptif agen
yang pada akhirnya mengarah pada pe-
ningkatan penjualan polis asuransi. Bagi
individu yang tetah menjadi agen asuransi,
peningkatan penjualan adaptif agen dapat
dilakukan dengan mengadakan pelatihan
tentang komponen-kamponen yang terkan-
dung dalam kecerdasan emaosi, terutama
komponen keterampilan social yang membe-
rkan kontribusi ferbesar dalam mempengaruhi
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penjualan adaptif. Hasil penelitian ini juga
merekemendasikan penggunaan konsep
kecerdasan emosi dalam evaluasi kinerja,
ferutama menyangkut perkembangan tingkat
penjualan adaglif agen asuransi jiwa, Berkaitan
dengan masa kerja, hasil penelitian ini
menyarankan fidak perlu mempertimbangkan
faktor lamanya masa kerja dalam evaluasi
kinerja penjualan adaptif agen asuransi jwa.
Agen asuransi yang masa kerjanya belum lama
fetap dapat menunjukan tingkat penjuafan
adaptif yang tinggi. Pengalaman kerja di
bidang pemasaran juga tidak dapat dijadikan
indikator dalam proses seleksi agen bany,

Bag peneliti selanjutnya perlu memper-
hatikan variabel-variabel lain yang dapat
mempengaruhi penjualan adaptif, misalnya
yaifu pemantauan diri (seff monitoring},
androgini, empati, openers, pusat kendali fo-
cus of control), orientasi intrinsik, tipe kognitif,
orientasi minat terhadap pekerjaan dan tipe
manajemen supervisor. Hal ini dikarenakan
variable-variabel di luar kecerdasan emosi ini
memberikan sumbangan efektif sebesar 63, 4
% bagi penjualan adaptif. Mengingat kecer-
dasan emasi merupakan konsep yang masih
sangat luas, untuk penelitian selanjutnya
sebaiknya diperhatikan faktor-faktor yang
mempengaruhi kecerdasan emosi itu sendiri,
sehingga didapatkan hasil yang lebih kom-
prehensif. Konsep penjualan adaptif juga peru
diperjelas aspek-aspek yang membentuknya,
sehingga tidak terjack overfapdi antara masing-
masing aspek tersebut
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