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Abstract 

Insurance agents as the marketers in the insurance business are the front liners for the 
success of the company. therefore their service qualities need to be continuously improved. 
One of the service qualities which needs an improvement is their adaptive sefling. Adaptive 
selling is a selling way used by an insurance agent in such a way that he/she should adapt 
himsefflherself to their prospective customers needs and characteristics. The adaptive selling 
is important to improve since those insurance agents especially in Indonesia are still using 
conventional way; the same technique and the same approach to different persons. Two vari 
ables emotional intelegent and length of stay will affect the improvement of adaptive selling to 
insurance agents. 

This research aimed to examine the COmJlatkJn between emotional intelligence and length 
of work with adaptive selfing 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 life insurance. The data were collected by the means of two questionnaires: the adaptive 
selling questionnaire and the emotional intelligence quietionnaire. Data were analyned using 
multiple regression and product moment correlation analysis. 

The result of this research are: (t) there was a very significant correlation between emo 
tional intelligence with adaptive selling of life insurance agents, and (2) there was not significant 
correlation between length of work with adaptive selling of life insurance agents. 

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

Pendahuluan 

M 
enghadapi era persaingan yang semakin 
ketat, dunia industri dituntut untuk 

mengupayakan seoptimal mungkin 
peningkatan kualitas sumber daya manusia 
(SOM). Kondisi di atas tidak hanya berlaku 
bagi industri yang menghasilkan manufactur- 
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ing goods.. akan tetapi juga bertaku bagi industri 
yang menghasilkan 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 panting 
meogingat kegiatan asurc11si di Indonesia masih 
ketinggalan dibandingkan dengan kegiatan 
asuransi dalam lingkupASEAN 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 tum over pada posisi agen 
asuransi. Hal ini terlihat dari banyaknya iklan 
lowongan pekerjaan di media massa yang 
menawarkan posisi sebagai agen asuransi. 
Tum over yang tinggi pada pekerjaan sebagai 
agen asuransi ini disebabkan oleh karena 
mereka memandang negatif terhadap 
profesinya Hal ini ditunjud<an oleh fakta·fakta, 
pertama, su1itnya mencari pekerjaan di masa 
sekarang mengakibatkan pekerjaan sebagai 
agen asuransi dijadikan pekerjaan sementara 
sebelum mereka mendapatkan pekerjaan yang 
sesual dengan keinginan. Kedua, bekerja di 
perusahaan asuransi harus siap dikejar·kejar 
target penjualan oleh perusahaan, sehingga 
apabila agen asuransi tidal< mampu mencapai 
target, rnereka harus keluar dari perusahaan. 
Ketiga, rendahnya mfnat dan kesadaran 
masyarakat Indonesia akan pentlngnya 
asuransi mengakibatkan agen asuransi 
kesulitan menjual polis asuransi. 

Adanya takta-takta di atas, 
mengakibatkan agen asuransi bekerja kurang 
serius, sehingga kualitas pelayanannya 
terhadap calon nasabah tidak mengena. 
Meng,adapi pennasalahan di alas, haJ pen ting 
yang harus segera ditindak lanjuti oleh 
perusahaan asuransi adalah meningkatkan 
kuafrtas pelayanan dan strategi penjualan agen 
asuransi terhadap calon pembeli polis. Upaya 
peningkatan kualitas kerja agen asuransi 
sangat berkaitan dengan kemampuan menjual 
polis a.su'ansi. Salah satu kemampuan menjual 
yang paling tepa.t digunakan seorang agen 
dalam menjual polisasuransi adalah penjualan 
adaptif, yaitu penjualan yang beradaptasi 
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dengan kebutuhan dan harapan pelanggan. 
Kemampuan penjualan adaptif mutlak 
diperlukan oleh agen asuransi dikarenakan 
agen asuransi tersebut akan menghadapi calon 

pembeli polis (pfospek) yang sangat befvariasi 
karakteristik dan kebutuhannya. Seorang agen 
asuransi dituntut mampu menyesuaikan diri 
dengan karakteristik dan kebutuhan prospek 
dalam hal menawarkan polis asuransi yang 
paling tepat. 

Kenyataannya di lapangan menunjukkan 
bahwa kualitas SOM dan pendekatan pela 
yanan tenaga pemasar terhadap konsumen di 
Indonesia (termasuk asuransi jiwa) dirasa 
masih relatif kurang (Roesanto, 1996). Kondisi 
ini membawa konsekuensi perlunya pe 
ningkatan kemampuan menjual secara adaptif 
para agen asuransi dengan mempertim 
bangkan bahwa produk asuransi merupakan 
produk yang sulit dijual karena bersifat tidak 
nyata (intangible product), yaitu produk yang 
blsa dinlkmali dalam jangka waktu yang 
panjang. Produk seperti ini tidak bisa 
ditawar1<:an hanya dalam bentuk promosi yang 
bersifat massal, karena �tiap jenis produk 
asuransi spesifik bagi setlap orang (personal 
selfing). Oleh karena itu penya,11)8ian infomlasi 

tentang esuransi kepada calon nasabah harus 
bersifal khusus dan langsung bagi setiap caion 
pemhell (Stanton, 1999). 

Kemampuan penjualan adaptif agen 
asuransi tidak dapat terbentuk dengan 
sendlrinya, tetapi ada faktor-faktor yang 
mempengaruhinya. Penjualan adaptif 
dipengaruhi oleh banyak faktor, yaitu 
pemantauan diri, androgini, empati, openers, 
pusat kendali, orientasi intrinsik, tipe kognitif, 
pengalaman, orientasi minat terhadap 
pekerjaan, dan tlpe mana;emen supervisor 
(Spiro & Weitz, 1990; Goolsby dkk, 1992; 
Mcintyre dkk, 1996). Penelitian iniakan meneuti 
hubungan antara k� penjualan adaptif 
dengan kecerdasan emosi sebagai salah satu 
karakteristik kepribadian manusia Kecerdasan 
emosi diduga memberikan sumbangan dalam 
mempengaruhi kemampuan penjualan adaptif 
agen asuransi jiwa, karena mengingat 
kecerdasan emosi terdiri dari lima komponen 
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yang sangat kompleks. Masing-masing 
komponen kecerdasan emosi {yaitu, kesadaran 
diri, pengaturan diri, motivasi, empati dan 
keterampilan sosial) akan mempengaruhi 
kemampuan penjualan adaptif agen asuransi. 

Penelitian ini juga akan meneliti peng 
alaman kerja seorang agen asuransi jiwa 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. 

Seorang agen asuransi dalan melaksa 
nakan tugas, akan menggunakan kamampuan 
kemampuan yang dimilikinya seoptimal 
mungkin. Kemampuan ini bisa cperoleh dari 
baket, kemampuan dasar, dan pengalaman. 
Pengalaman akan sangat membantu dalam 
mengararJ<an periaku dan lmgkah·langkah kerja 
yang diam bit jika karyawan mau belajardari apa 

yang telah dialami sebelumnya. Belajar dari 
pengalaman akan mampu membuat karyawan 
bekerja lebih baik. 

Diasumekan seorang karyawan semakin 
banyak pengalaman kerjanya sejalan dengan 
masa kerjanya. lndividu dapat meningkatkan 
kemampuannya dalam suatu pekerjaan [ika ia 
mempunyar pengalaman. Melalui pengalaman 
individu dapat belajar untuk menghadapi 
kesulstan-kesulitan yang muncul sehubungan 
dengan pekerjaannya. Belajar merupakan 
perubahan yang permanen dalam perilaku yang 

dthasilkan 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 (skill) yang 
akan terus berkembang dan terasah jika 
dilakukan secara terus menerus dan berulang 
ulang. Masa kerja seorang agen asuransi yang 
lama akan mengasah keterampilan penjualan 
adaptifnya dalam berhadapan dengan para 
pelanggannya 
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Pengalaman dalam menemui pelanggan 
yang sangat beragam akan memperkaya 
inspirasi agen asuransi dalam melakukan 
strategi penjualan yang adaptif terhadap 
pefanggan-pelanggan baru. Spiro & Weitz 
(1990) mengemukakan bahwa pengalaman 
seorang wiraniaga akan mempangaruhi 
kemampuannya dalam melakukan penjualan 
adaptif. Semakin banyak pengalamannya 
dalam menggunakan berbagai macarn strategi 
penjualan, maka wiraniaga tersebut akan 
semakin terampil dan luwes melakukan 
penjualan adaptif. 

Bertitik tolak dari uraian-uraian di etas. 

maka perumusan masalah dalam penelitian ini 
adalah untuk menelaah hubungan antara 
kecerdasan emosr dengan kemampuan 
penjualan adaptif agen asuransi jwa Seberapa 
besar peran komponen-komponen kecerdasan 
emosr 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 oleh 

para ahli mengenai penjualan adaptif. Masing 
masing ahli memberikan batasan dan 
pengertiannya menu rut sudut pandang mereka 
sendin. Menurut Weitz & Wright (1978) yang 
dimaksud penjualan adaptif adaJah proses 
penjualan yang terdiri dari pengumpulan 
informasi tentang harapan-harapan para 
pelanggan, mengembangkan strategi penjualan 
berdasarkan informasi tersebut, menyalurkan 
signal yang dapat dipahami untuk 
melaksanakan strategi, mengevaluasi 
pengaruh dari pesan-pesan, dan melakukan 
penyesuaian diri berdasarkan hasil evaluasi. 

Weitz dkk (1986) mendefinisikan 
penjualan adaptif sebagai penyesuaian 
perilaku menjual setama berinteraksi dengan 
pelanggan berdasarkan inforrnasi yang ditenma 
mengenai situasi penjualan. Selanjutnya 
dikatakan bahwa penjuatan adaptif adalah 
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kemampuan untuk mengadaptasi perilaku 
menjual secara efektif sesuai dengan tuntutan 
situasi penjualan. Lebih lanjut Spiro & Weitz 
(1990) mengatakan bahwa seorang wiraniaga 
yang memiliki kemampuan penjualan adaptif 
tinggi akan meoggu,akan presentasi penjualan 
yang berbeda untuk setiap pelanggan dan juga 
mengubah perilakunya sepanjang interaksi 
tersebut. Begitu pula sebaliknya, tingkat 
penjualan adaptif yang rendah diindikasikan 
dengan penggunaan presentasi penjualan YMQ 
sama untuk semua pertemuan penjualan. 

Reagan, dkk (1995) merangkum 
pengertian penjualan adaptif dari konsep yang 
disusun oleh Spiro dan Weltz, yaitu 
pemodifikasian gaya komunikasi, format 
presentasi, dan isi pesan yang di1akukan oleh 
penjual selama berinteraksi dengan pembeli. 

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 kemampuan diri sendiri untuk melakukan 
perubahan-perubahan dalam presentasi. 
Pengertian penjualan adaptif dalam penelitian 
ini adalah kemampuan mengadaptasi atau 
mengubah perilaku menjual secara efektif saat 
berinteraksl dengan pembeli sesuai dengan 
tuntutan situasi penjualan yang meliputi bentuk 
pertemuan dan karakteristik pembeli yang 
dihadapi saat itu. 

Bagi seorang wiraniaga, kemampuan 
untuk melakukan penjualan adaptif merl4)8kan 
sesuatu hal yang vital atau sesuatu hal yang 
harus dimiliki. Menurut Spiro & Weitz (1990) 
seseooang mampu rrelakukan perj.-i adaplif 
karena dipengaruhi oleh beberapa faklor, yaitu: 
pemantauan diri (self mon;,oring), androgini, 
empati, openers, pusat kendali (Locus of Con 
trol), pengalaman, orientasi minat terhadap 
peketjaan, dan tipe manajemen supervisor. 

Ahli lain yaitu Goolsby dkk (1992) 

berpendapat bahwa pemantauan diri, clldrogini 
dan orientasi intrinsik merupakan faktor-fak!Of' 
yang dapat mempengaruhi individu untuk 
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melakukan penjualan adaptif. 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 (pemantauan diri, androgini, empati, 
openers, pusat kendali, orientasi intrinsik, tipe 
kognitif, pengalaman, orientasi minat terhadap 
pekerjaan) dan faktOf' eksternal (tipe mana 
jemen supervisor). Kecerdasan emosi yang 
menjadi variabel dalam penelitian ini dapat 
dikelompokkan dalam faktor internal karena 
kece<dasan emosi merupakan salah satu sisi 
kepribadian individu Qntemal). 

Kecerdasan Emosi 
Sebelum membahas tentang kecerdasan 

ernosi, perlu dipahami terlebih dahu1u makna 
emosi. Emosi adalah perasaan tertentu yang 
bergejolak (Prawitasari dkk, 1997), dan dialami 
seseorang serta berpengaruh terhadap 
kehidupa.n (Albin, 1994). Oleh karena itu or 
ang tidak akan pemah dapat lepas dari emosi. 
Cooper & Sawaf (1998), rnenyebutkan bahwa 
emosi manusia rnerupakan suatu wilayah dari 
perasaan lubuk hati, naluri tersembunyi, dan 
sensasi emosi. 

Meruut Goleman (1996), emoo rrewakan 

suatu perasaan dan pikiran-pikiran khasnya, 
suatu keadaan biologis dan psikologis, dan 
serangkaian kecenderungan untuk bertindak. 
Kecerdasan emosi didefinisikan sebagai 
kemampuan untuk memotivasl diri sendiri dan 
bertahan meng""""i> frus1rasi: mengendalikan 
dorongan hali dan tidak melebih-tebihkan 
kesenangan; mengatur suasana hati dan 
rnenjaga agar beban stres tidak melumpuhkan 
kemampuan berpikir; berempati dan berdoa 
(Goleman, 1996). Pada diri individu terdapat 
ratusan ernosi bersarna dengan campuran, 
variasi dan nuansanya (Farhani dan Nov 
ianingtyas, 1997). Penelitian Martani {1996), 
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mendapatkan bahwa emosi-emosi tertentu 
dapatditentukan melalui rang sang suara atau 
gambar. Meskipun dalam hal ini unsur biologis 
memainkan peran tetapi pengalaman kehi 
dupan serta budaya akan mempengaruhi 
ekspresinya. Oleh karena itu, pengelolaan 
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 sebagai kemampuan memotivasi diri 
sendiri dan orang lain, kemampuan mengenali 
perasaan diri sendiri dan orang lain, kemam 
puan mengendalikan emosi, kemampuan 
pengaturan diri sendiri, kemampuan berempati 
dan kemampuan berhubungan dengan orang 
lain. Patton (1998) mendefinisikan kecerdasan 
emosi sebagai suatu kemampuan untuk 
menggunakan emosi secara efektif dalam 
mencapai suatu tujuan. Senada dengan 
pendapat di alas, Cooper & Sawaf (1998), 
mendefinisikan kecerdasan emosi sebagai 
suatu kemampuan untuk mengindera, me 
mahami dan secara efektif menerapkan 
kekuatan dan ketajaman emosi sebagai 
sumber energi, informasi, koneksi dan 
pengaruh yang manusiawi. 

Salovey & Mayer (dalam Shapiro, 1997), 

memberikan defirnsi ten tang kecerdasan emosi 
sebagai himpunan bagian dari kecerdasan 
emosi yang melibatkan kemampuan dalam 
memantau perasaan dan emosi, baik pada diri 
sendiri maupun pad a orang lain dan kemudian 
menggunakan informasi ini untuk membimbing 
pikiran dan tindakan. Steiner (1997) memberi 
pengertian kecerdasan emosi sebagai suatu 
kemampuan untuk mengerti emosi diri sendiri 
dan orang lain dan mengetahui bagaimana 
emosi diri sendiri terekspresikan untuk 
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 
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yang bersifat korelatif tetapi terarah ke dalam 
diri sendiri, yang v.tJjudnya berupa kemampuan 
untuk membentuk suatu model diri sendiri 
yang teliti dan mengarah pada diri, suatu 
kemampuan untuk menggunakan model 
tersebut sebagai alat untuk menempuh 
kehidupan secara efektif. Kecerdasan antar 
pribadi adalah kemampuan untuk memahami 
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, ia mengatakan bahwa 

kecerdasan antarpribadi itu mencakup 
kemampuan untuk membedakan dan 
menanggapi dengan tepat suasana hati, 
temperamen, motivasi dan hasrat orang lain. 

Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini 
mengart1kan 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 
memotivasi din dan bertahan terhadap frustrasi 
dan tekanan, serta mengendalikan diri untuk 
mencapai hubungan yang produktif dan meraih 
keberhasilan di tempat kerja. Kecerdasan 
emosi sangat bermanfaat bagi seseorang baik 
di tempat kerja. dalam keluarga, masyarakat 
maupun kehidupan spiritual, karena kecer 
dasan emosi membantu seseorang memenuhl 
apa yang dikeriakan dan bagaimana menjaga 
keseimbangan antara kebutuhan pribadi dan 
kebutuhan orang lain. 

Kecerdasan emosi sebagai suatu ke 
seluruhan memiliki banyak komponen. 
Komponen-komponen yang ada terasa sangat 
kompleks karena terkait dengan kemampuan 
subjektif seseorang untuk dapat menggunakan 
kemampuan dan potensi emosionalnya dalam 
kehldupan sehari-hari. Menurut Goleman 
(1999), komponen kecerdasan ernosi adalah 
kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi, 
empati dan keterampilan sosiat. 
a. Kesadaran diri yaitu mengetahui apa yang 

dirasakan pada suatu saat dan 
menggunakannya untuk memandu 
pengambilan keputusan bagi diri sendiri; 
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memiliki tolok ukur yang realistis atas 
kemampuan diri dan kepercayaan diri 
yang kuat Kesadaran diri memungkinkan 
ptkiran rasional memberikan informasi 
penting untuk menyingkirkan suasana 
hati yang tidak mengenakkan. Pada saat 
yang bersamaan, kesadaran diri bisa 
membantu mengelola diri sendirl dan 
hubungan antar personal serta menyadari 
emosi dan pikiran sendiri. Patton (1998) 
mengatakan semak.in tinggi kesadaran 
diri, semakin pandai dalam menangani 
perilaku negatif diri sendiri. 

b. Pengaturan diri yaitu menangani emosl 
agar berdampak positif terhadap pelak 
SMaall tugas, peka terhadap kata hati dan 
sanggup menunda kenikmatan sebelum 
tercepei suatu tujuan dan mampu me 
nelralisir tekanan emosi. Pengaturan diri 
ini mencegah kesalahan-kesalahan dan 
ter1ibat dalam masalah. Kemampuan ini 
bisa mengendalikan kemarahan, ke 
tergesa-gesaan memungkinkan berfikir 
sebelum mengambil tindakan. 

c. Motivasi diri yaitu menggunakan hasrat 
yang paling dalam untuk menggerakkan 
dan menuntun menuju sasaran, mem 

bantu mengambil inisiatif dan bertindak 
secara efektif dan mampu bertahan 
menghadapi kegagalan dan frustrasi. 
Kunci motivasi adalah memanfaatkan 
emosi, sehingga mendukung kesuksesan 
hidup seseorang. 

d. Empati yaitu merasakan apa yang di 
rasakan oleh orang lain, mampu me 
mahami perspektif mereka, menumbuhkan 
hubungan sating percaya dan menye 
laraskan diti dengan orang lain. Empati 
memungkinkan seseorang mengetahui 
perasaan dan pikiran orang lain. Apabila 
�empatiyangdibangkilkan 
oleh pemahaman dan kekecewaan, 
perasaan dan pikiran orang lain, maka 
seseorang akan mernpu melihat situasi dari 
perspektif yang lebih luas. 

e. Keterampilan sosial yaitu mengendalikan 
emosi dengan baik ketika berhubungan 
dengan orang lain, cermat membaca 
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situasi, berinteraksi dengan lancar, 
memahami dan beroodak bijaksana dalam 
hubungan antar manusia Hasil penelitian 
Azis (1999) menemukan bahwa semakin 
tinggi kecerdasan emosi remaja, maka 
semakin tinggi pula kemampuan remaja 
menyesuakan diri dengan .-.gku,gMmya. 
Kemampuan penjualan adaptif agen 

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

l<on'1)0flen kesadaran diri � � 
komponen pertama dari kecerdasan emosi, 
sangat era! kaitannya deng,Yl peoj.-, adaptif. 
Seorang agen asuransi yang mengetahui 
secara detail kondisi dirinya (baik kekuatan 
maupun keterbatasan), akan cenderung 
memitiki keyakinan tentang kemampuan yang 
dimiliki. Komponen kedua dari kecerdasan 
emosi yaitu pengaturan diri yang juga memiliki 
peranan dalam keberhasilan penjualan adaptif 
agen esuransi. SeOl'ang agen asuransi yang 
mampu mengontrol dirinya akan dapat ber 
edactast dengan berbagai macam sttuasi. 
Komponen motivasi jugamerupakan k� 
yang µanting dalam membangun kemampuan 
penjualan adaptif. Agen asuransi yang memili<i 
molivasi yang kuat akan terdorong untuk 
befprestasi yaihJ dengan memenuhi standar dan 
target yang telah dibebankan perusahaan 
kepadanya. la akan tetap berjuang dengan g;g;h 
dalam mencapai tujuan, walaupun sering 
menghadapi penolakan-penolakan dari caloo 

pembell 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. Komponen 
terakhir dari kecerdasan emosi, yaltu ke 
terampilian sosial yang didefinisikan Goleman 
(1999) sebagai kepandaian seseorang dalam 
menggugah tanggapan yang d1kehendaki pada 
orang lain. Keterampilan sosial ini sangat luas 
cakupannya dan terdiri dari aspek-aspek yang 
kompteks, namun dalam penelitian ini hanya 
difokuskan pada tiga kecakapan, yaitu 
pengaruh dan komunikasi, manajemen konflik, 
serta kolaborasi dan kooperasi. Jika agen 
asuransi memiliki tiga kecakapan maka akan 
sangat membantu agen dalam melakukan 
presentasi peruualan polis asuransi. 

MasaKerja 

Menurut Myers (1983), masa kerja adalah 
banyaknya waktu sejak kapan seseorang 
terdaftar sebagai karyawan tetap sampai saat 
suatu penelitian dilakukan. Masa kerja erat 
kaitannya dengan proses penyesuaian diri. 
Makin lama seseorang bekerja akan semakin 
dapat ia menyesuaikan diri dengan pek 
erjaannya, semakin terampil dan lerbiasa untuk 
melaksanakan tugas-tugasnya. 

Pengertian masa kerja menurut Tim 
penyusun Pusat Pembinaan dan Peng 
embangan Bahasa Oepartemen Pendidikan 
dan Kebudayaan (1995) adalah jangka waktu 
seseorang sudah bekerja dalam suatu 
perusahaan, badan, dan sebagainya. 

Berdasarl<an dua pengertian di atas, maka 
pengertian masa kerja adalah lama waktu 
karyawan bekerja yang d1hitung dengan butan, 
dimulai pada saat seseorang terdaftar sebagai 
karyawan tetap dalam suatu perusahaan yang 
diteliti. Pem� masaketja cilakukM dengan 
menggunakan satuan bulan dikarenakan untuk 
mendekati ketelitian semaksimal mungkin. 

Pengalaman kerja terkandung di dalam 
masa kerja seseorang. Cascio dkk (1977) juga 
menyebutkan bahwa masa kerja merupakan 
salah satu faktor penunjang pengalaman. 
Pengalaman ini dipelajari seseorang selama 
masa kerjanya. Kemampuan individu dalam 
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satu pekerjaan dapat meningkat jika ia 
mempunyai pengalaman. Me!alui pengalaman 
bekerja, individu dapat belajar untuk 
menghadapi kesulitan-kesulitan yang muncul 
sehubungan dengan pekerjaannya. Belajar 
merupakan perubahan permanen dalam 
perilaku yang dihasilkan dari latihan atau 
pengalaman (Winfield, dalam Berry clan Hous 
ton, 1993). 

Menurut hasil penelitian, Mulyani (1984) 
mengatakan bahwa pekerja yang 
berpengalaman menghasilkan produksi yang 
leb1h besar daripada pekerja yang belum 
berpengalaman. Masa kerja yang cukup lama 
akan menambah kelancaran tugas para 
pekerja. Penelitian-penelitian ini mendukung 
pendapal Ghiselli dan Brown (1995) yang 
memperlihatkan wiraniaga asuransi baru 
tampak kurang produktif dibandingkan dengan 
wiraniaga lama. Selain itu penelitian Asfad 
(1998) juga menunjukkan bahwa faktor masa 
kerja memberi sumbangan yang cukup besar 
bagi keberhasi1an tugas wiraniaga asuransi 
(sumbangan efektif 16 %). 

Hasil penelitian Schmidt, Hunter dan 
Outerbridge (1986) menunjukkan bahwa 
pengaruh terbesar dari pengalaman kerja 
terdapat sekitar tahun kedua dan ketiga. Hasil 
lain yang diperoteh adalah padajenis peke<jaan 
dengan tingkat kompleksitas sedang, 
pengalaman kerja mempunyai pengaruh besar 
melalui pengetahuan terhadap pekerjaannya 
(job knowledge). 

Berdasarkan hasil-hasil penelitian di atas, 
dapat diketahui bahwa masa kerja merupakan 
variabel yang mempunyai peran bagi 
pelaksanaan kerja seorang karyawan. 
Semakin berpengalaman seorang karyawan 
daJam bidangnya, maka akan makin kuat pula 
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 
sebagal berikut (1) Ada hubungan yang positif 
antara kecerdasan emosi dengan kemampuan 
penjualan 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 jlwa. 
Semakin lama masa kerja seorang agen 
asuransi, semalM tinggi ketl'lalT'p..lM penjualan 
adaptif yang ditunjukkan. Sebaliknya, semakin 
pendek masa kerja seorang agen asuransi, 
sema.kin rendah pula kemampuan penjualar" 
adaptif yang ditunjukkan 

motivasi, dan keterampi1an sosial. Data masa 
kerja dipemleh berdasar1<an self reporlsubjek 
penelitian dalam angket 

Analisis data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis statistik. Teknik 
statistik yang digunakan untuk menguji 
hipotesis penelitian adalah analisis regresi 
ganda dan analisis korelasi prrxiuct moment. 
Perhitungan statistik dilakukan dengan 
komputasi melalui bantuan program Statis 
tical Package for Social Sciences (SPSS) 
9.D for Windows. 

Hasil Penelilian 

Uji Normalffas 
Uji normalitas sebaren dilakukan dengan 

menggunakan teknik Ko/mogorof-Smimof 
Goodness of Fit Test. Adapun hasil uji 
normalitias tersebut adatah sebagai berikut 

Metode Penelitlan 

r,,...., $0 KS-Z p Ket 

label 2. 
H •• I UJI Unletbs Hubungsn 

Per;.e, .... AdapOI 163.383118.0682 0,638 0,810 Normal 

K--.rlErnosl 2611l681S 28.110lil 1245 OJ)SIO Nonnlll 

F Sig. K-1.. 

1.502 0,138 Ulier 

1.538 0,132 Urier 

Kec:erdasan Emosl dg POf1Ul!llan 
Adaptil 

Masa Kerja dg Perjualan Adaptil 

Uji Hipotesis 
Pengujian hipotesis pertama yang 

berbunyi bahwa terdapat hubungan positif 
antara kecerdasan emosi dengan kemampuan 

Uji Lmieritas 
i Jji linieritas hubungan dilakukan dengan 

menggJnakan teknik analisis varians. Dalam 
penel tian ini, uji linieritas dilakukan sebanyak 
dua kali, yaitu: 

PoptJasi penetitial ini ada1ah sell.JU"I agen 
Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 
Cabang Palembang. Teknik pengambilan 
� dalam penelitian ini menggunakan pur 

posive sampling yaitu pemilihan sekelompok 
subjek didasarkan atas clri-ciri atau sifat 
tertentu yang dipandang mempunyai sangkut 
paut yang erat dengan ciri-ciri atau sifat-sifat 
populasi yang sudah diketahul sebelumnya 
(Hadi 1997; Sekaran, 2000). Subjekpenelitian 
berjumlah 154 orang yang memiliki ciri-ciri: 
telah masuk dalam penggolongan agen 
kontrak, masa kerja agen minimal 10 bulan, 
berjenis kelamin laki-laki dan perempuan. 

Pengumpulan data data dalam penelitian 
ini dilakukan dengan metode angket, yaitu 
Angket Penjualan Adaptif dan Angket Kecer 
dasan Emosi. Angket Penjualan Adaptif 
dlgunakan untuk mengetahul sejauh mana 
kemarnpuan agen asuransi dalam melakukan 
penjualan adaptif.Angket Kecerdasan Emosi 
digunakan un1ul< mengetMLi seja,h manaage,, 
asuransi memiliki tingkat kecerdasan emosi 
yang mengandung lima komponen, yaitu 
kesadaran emosi, pengaturan diri, empati, 
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' 
p Status 

Keteraogan : 
IQJ Kesada,an Dlri 
RJ Pengaturan Oiri 
M Motivasi 

E - KS Keterampilan Sos1a1 

� Penjualan Adaptif 

Penulis juga melakukan analisis regresi 
ganda metode stepwise terhadap kefima 
komponen kecerdasan emosi, untuk 
mengetahti seberapa besar bobot sumbangan 
efektif komponen·komponen kecerdasan 
emosi tema:lap penjualan adaptif. Berikut T abel 
5 yang menunjukkan bobot sumbangan efektif 
masing-masing komponen kecerdasan emosi 
terhadap penjualan adaptif. 

T•bmS. 

Bobot Sumbang.n Et.:tlf Kornponen Kecerdliun 

emosJ Ntrh8d8p pen)uelWI Ad8ptit 

penjualan adaptif agen asuransi jiwa Hasil 
analisis regresi ganda menunjukkan harga 
koefisien r sebesar 0,601 dengan nilai p "' 
0,000 (r- = 0,366). Hal ini berarti hipotesis 
pertama teruji kebenarannya. 

Pengujian hipotesis kedua yang berbunyi 
bahwa terdapat hubungan positif antara masa 
kerja dengan kemampuan penjualan adaptif 
agen asuransi jiwa. Hasil analisis regfesi ganda 
menunjukkan harga koefisien r sebesar fiO, 132 

dengan nilai p"' 0,052 (r = 0,017). Hal 
ini berarti hipotesis kedua ti� terbukti atau 
ditolak kebenarannya Tabet 3. di bawah ini 
berisi rangkuman hasit analisis regresi ganda 
untuk pengujian ketiga hipotesis. 

T-'*3. 

Rangkuman Hasil Anallsk Rev,esi Geoda Untuk 
Pengup.n Hipolesls 

1. KE dg PA 

2. MKdg PA 

0,601 0.000 �sigmikan 

-0.132 0.052 Tldak sigriikan 

Komponen 

KD·PA 

PO-PA 

M-PA 

E-PA 

KS-PA 

,.. 

35. 

35� 

41,1 

40,7 

Keterangan: 
KE Kecen:1asan Emosi 
ff\. Penjualan Adaptif 

M< : Masa Kerja 

Analisis Data Tambahan 

Oalam penelitian iii dakukan analisis data 
tambahan yaitu menhubungkan komponen 
komponen kecerdasan emosi yang terdiri dari 

lima komponen, yaitu kesadaran diri, peng 
aturan diri, motivasi, empati dan keterampilan 
sosial dengan kemampuan penjualan adaptif. 
Teknik analisis yang digunakan adalah analisis 
korelasi product momentdan hasilnya adalah 
pada Tabel 4 sebagai berikut 

Tabel4. 
R.ngl<uman Hssl An.a. Ko191nl Product Momeni 

Unluk PcnguJan hulMlngan Komr,onen-kompenen 
K-.-dllun Emosi denpn PenJulllan Adaplif 

KOdg PA 
'·"' 

0,000 SNgat sigrilkan 

POdg PA 0,001 0,000 Sar'Q8I signik3n 

MdgPA 0,.., 0,000 Slrgal sigritks, 

EdgPA c.sso 0,000 Sa-"QBI ,iigrttken 

KS dg PA 0,!113 0,000 �signtklln 
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l<etefaogan : 
IO Kesadaran Oiri 

RJ Pengaturan Oirl 

M Motivasi 

E Empati 
KS Keterampilan Sosial 

FA Penjualan Adaptif 

Pembahasan 

Diterimanya hipotesis penelitian yang 
pertama menunjukkan bahwa kecerdasan 
emosi dapat dianggap sebagai faktor pen en tu 
seorang agen asuransi untuk mampu meng· 

adaptasi presentasi penjualan secara efektif 
sesuai dengan tuntutan situasi penjuatan. 
Penemuan ini sejalan dengan pendapat 
Mcintyre dkk (1996) yang menyatakan bahwa 
aspek psikologis yang datam penelitian ini 
kecerdasan emosi dapat mempengaruhl 
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karyawan dalam mengadaptasi strategi 
strategi penjualan yang digunakan. 

Kenyataan tersebut menunjukkan bahwa 
penjualan adaptif agen asuansi membututi(an 
karakter-karakter psikologis seperti, kemam 
puan, bakat dan karakteristik kepribadian 
tertentu yang sesuai dengan tuntutan pekerjaan. 
Mcintyredkk (1996) menyalakan bahwaa,;pek 

aspek psikologis (termasuk karakteristik 
kepribadian) dapat mempengaruhi karyawan 
untuk mengadaptasi strategi-strategi 
penjualan yang digunakan. Kekurang 
berhasilan dalam melakukan penjualan adaptif 
disebabkan agen asuransi tidak memiliki 
karakteristik kepribadian yang optimal yang 
salah satunya adalah kecerdasan emosi. 
Bagozzi (1999) menyatakan bahwa peran 
emosl dalam dunia marketing tidak dapat 
diabaikan begitu saja, karena memberikan 
kontribusi yang besar dalam produktivitas 
tenaga pemasaran terutama pemasaran di 
bidang jasa. 

Temuan ini didukung oleh hasil penelitian 
sebelumnya yang menemukan sisi internal 
individu sebagai prediktor timbulnya penjualan 
adaptif agen asuransi (wiraniaga). Penelitian 
Abdulah (1999) menemukan bahwa efikasi diri 
dapat dijadikan salah satu faktor yang 
mempengaruhi penjualM adaptif agen asuransi 
jiwa. Pada agen yang memiliki efikasi diri 
tinggi, akan mampu mengerahkan perhatian 
dan usahanya pada tuntutan situasi penjua.Jan 
yang mengarah pada peri1aku penjualan 
adaptit. Selain itu, penelitian Kristiana (1997) 
juga menyimpulkan bahwa pemantauan diri 
berhubungan secara slgnifikan dengan 
penjualan adaptif pada pramuniaga Beberapa 
elemen yang teri<andung di dalam pemantauan 
diri berhubungan secara langsung dengan 
aspek-aspek penjua.Jan adaptif. 

Seorang agen asuransi yang memiliki 
penjualan adaptif linggi, ia akan mampu 
melakukan presenlasi penjualan dan 
pelayanan yang bervariasi dalam menghadapi 
situasi penjualan yang berbeda-beda, serta 
mampu menyesuaikan diri selama situasi 
situasi tersebut. Sebaliknya, seorang agen 
asuransi yang memiliki tingkat penjualan 
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adaptif rendah, ia akan menggunakan 
pendekatan yang sama dalam menghadapi 
berbaga i situasi penjualan. Sehingga 
keberhasilan seorang agen asuransi sangat 
dipengaruhi oleh kemampuannya untuk 
melakukan presentasi penjua1an dan 
pelayanan terhadap pelanggan secara adaptif, 
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 jiwa. Kemampuan penjualan adaptif 
agen asuransi bila dikaitkan dengan 
kecerdasan emosi, maka komponen 
komponen yang terkandung di dalam 
kecerdasan emosi dapat digunakan untuk 
memprediksi keberhasi1an penjualan adaptif. 
Komponen-komponen kecerdasan emosi, 
yaitu kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi, 
empati dan keterampilan sosial berhubungan 
secara langsung dengan beberapa elemen 
yang menggambal1<an kemampuan penjualan 
adaptif agen asuransi. 

Komponen kesadaran diri berkorelasi 
secara sangat signifikan dengan penjualan 
adaptif (r = 0,393; p < 0,01; SE% :z 14,9 %). 
Makin tinggi kesadaran diri seorang agen, 
maka makin tinggi pula penjualan adaptif yang 
ditunjukkan. Hasil temuan ini didukung oleh 
pe.relitian Abdullah (1999) yang datam 
penelitiannya menyimpulkan bahwa agen 
asuransi yang memiliki 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 kemampuan negosiasi agen 
asuransi dengan calon nasabahnya. Spiro & 
Weftz. (1990) mengatakan bahwa seorang agen 
asuransi yang yak.in akan kemampuan dirinya 
akan memudahkannya dalam menggunakan 
berbagai strategi penjualan ya,g bert>eda-beda 
selama berinteraksi dengan pelanggan. 

Komponen pengaturan diri berkorelasi 
secara sangat signifikan 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 adaptif 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 rnengadaptasi pre 
sentasi penjualan secara efektif sesuai dengan 
situasl penjualan. Hal ini sesuai dengan 
penelitian Spiro & Weitz (1990) yang mene 
mukan hubungan positif antara fleksibilitas in 
terpersonal yang salah satunya adalah 
pemanta.Jan diri dengan kemampuM penjualan 
adaptif. Penemuan ini juga sejalan dengan 
pendapatGoolsbydkl< (1992), yang menyatakan 
bahwa pemantauan diri yang dimiliki dapat 
mempengaruhi kinerja karyawan. Lewicki dkk 
{1999) menyatakan bahwa pemantauan diri 
mempengaruhi kemampuan negoisasi seorenq 

wiraniaga dengan calon nasabahnya. 
Komponen motivasl berkorelasi secara 

sangat signifikan dengan penjualan adaptif (r 
= 0,460; p < 0,01; SE % ::: 35,5 %). Makin 
tinggi motivasi seorang agen, maka makin 
tinggi pula penjualan adaptif yang ditunjukkan. 
Temuan ini sejalan dengan pendapat Goleman 
(1996) yang mengatakan bahwa motivasi 
merupakan faktor panting yang berperanan 
dalam menentukan keberhasilan 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, selalu merasa 
senang serta mendapatkan kepuasan dalam 
pekeqeennya (Doelhadi, 2001 ). 

Komponen empati berkorelasi secara 
sangal signifikan dengan penjualan adaptif (r 
= 0,550; p < 0,01; S E % =  41,1 %). Makin 
tinggi empati seorang agen, maka makin tinggi 
pula penjualan adaptif yang dilunjukkan.Hasil 
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 seorang agen 
asuransi. Menurut Goleman {1999) empati 
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adalah kesadaran seseorang terhadap 
perasaan, kebutuhan dan kepentmgan orang 
lain. Seorang agen asuransi yang berempati 
terhadap pelanggannya akan berusaha 
mengantisipasi, mengenali dan memenuhi 
kebutuhan pelanggan. Usaha-usaha lni sangat 
berkaitan dengan penjualan adaptif yang 
didalamya teri<andung bagaJmana seorang agoo 

berusaha menyesuaikan diri dengan situasi 
penjualan yang dihadapi (penjualan adaptif). 

Komponen keterampilan sosial berkorelasi 
secara sangat signifikan dengan penjualan 
adaptif (r • 0,513; p < 0,01; S E % :::  40,7 
%).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 sosialisasi 
dengan pelanggan, sehingga dibutuhkan 
kecerdasan sosial yang tinggi terutama 
menghadapi pelanggan yang sulit. Goleman 
(1999) menemukan bmwaorang yang memihki 

kecakapan-kecakapan sosial seperti 
kemampuan mempengaruhi, komunikasi, 
manajemen konflik, serta kolaborasi dan 
kooperasi akan menujang keberhasilannya 
dalam dunia kerja. Pendapat ini bila dikaitkan 
dengan hasil penelitian akan sangat relevan, 
karena seorang agen yang memiliki 
kecakapan-kecakapan sosial di atas akan 
dengan mudah melakukan penjualan adaptif. 

Hipotesis kedua yang menyebutkan 
bahwaada hubungan antara masa kefja dengan 
kemampuan penjualan adaptif pada agen 
asuransi jiwa tidak terbukti. Temuan ini tidak 
mendukung pendapat Levy dan Shanna (1994) 
yang mengatakan bahwa pengalaman kerja 
akan meningkatkan kemampuan penjualan 
adaptlf seorang wiraniaga dan Spiro & Weitz 
(1990) yang mengemukakan bahwa 
pengalaman seorang wiranlaga akan 
mempengaruhi kemampuannya dalam 
melakukan penjualan adaptif. Hasil penelitian 
ini 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 prediktif masa kerja terhadap 
keberhasilan kerja belum menunjukkan hasil 
yang konsisten (Schmidt dkk, 1986). Berry dan 
Houston (1993) menyatakan bahwa rneskipun 
beberapa bukti menunjukkan kemampuan 
prediktif masa kerja untuk meramalkan 
keberhasilan di masa mendatang, hal inl harus 
dilakukan dengan hati-hati disebabkan faktor 
individual dan faktor-faktor lain dapat mem 
pengaruhi hulxJngan antara masa kerja dengan 
penjualan adaptif. 

Agen asuransi yang mempunyai masa 
kerja lebih lama tidak berarti kemampuan 
penjualan adaptifnya lebih baik daripada agen 
yang baru (dalam penelitian ini rata-rata 64 
bulan atau sekitar 5 tahun). Ada beberapa 
kemungkinan penyebab dari kenyataan ini, 
pertama, kemungkinan mereka mengalami 
kejenuhan dalam melakukan pekerjaannya 
sehingga mereka kurang termotivasi untuk 
bekerja sekeras-kerasnya mengejar target 
yang setiap bulannya harus dipenuhi. 8efbeda 

dengan agen baru yang ""'9�" semanga! dan 

kesungguhan yang dimiliki dalam belajar 
mengembangkan keterampilan menjual Jebih 
tinggi dibanding para seniomya Kedua, min at 
terhadap pekerjaan menurun seiring dengan 
lamanya bekerja Mereka merasa sudah rukup 
puas dengan kemampuan menjual yang 
dimiliki, sehingga kemampuan penjualan 
adaptif-nya tidak berkembang. 

Kesimpu1an 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 (36,6 %), yang 
menunjukkan bahwa kecerdasan emosi 
memberikan sumbangan efektif sebesar 36, 6 
% terhadap penjualan adaptif; (2) Tldak ada 
hubungan antara masa kerja dengan ke 
mampuan penjualan adaptif pada agen 
asuransi jiwa . .  Kontribusi masa kerja tef"hadap 
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penjualan adaptifdiketahui sebesar0,017 (0,17 
%), yang menunjukkan bahwa masa kerja 
memberikan sumbangan efektif sebesar 0, 17% 
terhadap penjualan adaptrf; (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 
sangat signifikan dengan penjuatan adaptif; (4) 
Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi 
ganda metode stepwise, ditemukan bahwa dari 
kelima komponen kecerdasan emosi tersebut 
bahwa komponen kesadaran diri memberikan 
sumbangan efektif sebesar 14,9 %, komponen 
pengaturan diri 35,9 %, komponen rnotivasi 
35,5 %, komponen empati 41,1%,  dan 
komponen keterampilan sosial 40, 7 %. 
Komponen keterampilan social memberikan 
sumbangan efektif yang paling dominan 
dibandingkan komponen-komponen lainnya; 
(5) Berdasarkan hasll perhttungan 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 adaptif dan 
keadaan ini akan ikut menentukan keber 
hasilar. agen tersebut. 

Saran-saran yang dapat direkomen 
dasocan berdasarlcan hasil penelitian ini adalah: 
Bagi perusahaan, kecerdasan emosi dapat 
digunakan sebagai salah satu bahan pertim 

bangan dalam proses seleksi agen baru. 
Tujuannya agar perusahaan dapat merekrut 
agen dengan kecerdasan emosi yang tinggi, 
sehingga diharapkan dapat membantu mening.. 
katkan kemampuan penjualan adaptif agen 
yang pada akhirnya mengarah pada pe 
ningkatan penjualan polis asuransi. Bagi 
individu yang telah menjadi agen asuransi, 
;>eningkatan penjualan adaptif agen dapat 
dilakukan dengan mengadakan pelatihan 
tentang komponen-komponen yang terkan 
dung dalam kecerdasan emosi, terutama 
komponen keterampilan social yang membe 
rikan kontribusi terbesar dalam mempengaruhi 
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penjualan adaptif. Hasil penelitian ini juga 
merekomendasikan penggunaan konsep 
kecerdasan emosi dalam evaluasi kinerja, 
terutama menyangkut perkembangan tingkat 
penjualan adaptif agen asuransi jiwa Ber1<aitan 

dengan masa kerja, hasil penelitian ini 
menyarankan tidak perlu mempertimbangkan 
faktor lamanya masa kerja dalam evaluasi 
kinerja penjualan adaptif agen asuransi jiwa. 
Agen asuransi yang masa kerjanya belum t.¥na 

tetap dapat menunjukan tingkat penjualan 
adaptif yang tinggi. Pengalaman kerja di 
bidang pernasaran juga tidak dapat dijadikan 
indikator dalam proses seleksi agen baru. 

Bagi peneliti selanjutnya perlu memper 
hatikan variabel-variabel lain yang dapat 
mempengaruhi penjualan adaptif, misalnya 
yaitu pemantauan diri (self monitoring), 
androgini, empati, openers, pusat kendali (lo 
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 emosi merupakan konsep yang masih 
sangal 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 pertu 
diperjelas aspek-aspek: yang membentuknya, 
sehingga tidal< te,joo; overlap a antara masing 
masing aspek tersebut. 
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