BAB I

PENDAHULUAN

A. Permasalahan
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Rendahnya daya beli masyarakat dan tingginya persa-
ingan di dunia usaha sekaligus jugas menimbulkan tingginya
persaingan dalam pekerjaan wiraniaga. Mereka harué bersaing
ketat mendapatkan pembeli. Rendahnya daya beli masyarakat
kadang-kadang juga diikuti oleh rendahnya minat untuk mem-
beli sesuatu produk. Keadaan yang demikian membust penda-
patan wiranisaga menjadi tidak menehtu dan relatif kecil.
Apabila diamati 1lebih cermat, banvak vang pada =akhirnva
meninggalkan pekerjaan itu, atau pekerjaan sebagai wirania-
ga dibuat hanya sekedar “batu loncatan’ sajs.

Wiraniaga sering juga disebut sebagal salesman. Salah
satu bentuk promosi yang lazim dipergunakan suatu perusa-
haan balk yang memprodulsi barang maupun jasa dalam mema-—
saerkan produknyva adalah personal selling. Pengertian per-
sonal selling menurut Nickels (dalam Swastha, 1984, hal.
47), adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka
vang ditujukan untuk menciptaltan, memperbaiki, menguasai
atau mempertahankan hubungan pertukaran barang atau Jasa
vang saling menguntungksn dengan pihak lain. Secara ek-
splisit pengertian personal selling dikemukakakn oleh
Kotler (1982, hal. 121) adalah sebagal orang vang menjalan-
kan tugas percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli
untuk melakukan penjualan, dan orang vang menjalankan tugas
tersebut lazim dikatakan sslesman atau wiraniaga.

HMeskipun wiraniaga berkesan sebagail pekerjaan murahan
tetapi tidak sedikit wiraniaga yang mempunvai pendapatan
yang cukup tinggi. Lebih dari itu, bukah hanya satu duasa
orang sala yang memulai kariernya dari wiranisga, dan

menanjak terus hingga pimpinan puncak sebuah perusahaan.
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Hal ini menunjukkan, besar atau keecil, peluang untuk
berhasil dari aktivitas sebagai wiraniaga sebenarnya Juga
terbuka. Masalahnya sekarang, syarat aps vyang .seharusnya
dimilikl sesecorang wirantaga supaya dia berhasil dﬁlam
bidang pekerjsan itu, atau dengan kata lain, bagaimana cara
mereka meraih keberhasilan itu.

Salah satu perusahaan vang Bergerak di bidang jasa,
vang sering membutuhkan wiraniaga dalam Jumlah banyak
adalah perusahaan yvang bergerak di bidang asuransi. Wira-
niaga dalam bidang asuransi biasanya mendatangi rTumah-rumah
penduduk, perusahaan—perusahaan, atau instansi-instansi
tertentu dalam menawarkan Jjasa asuransl. Mereka menawarkan
berbagai ma&am bentuk atau Jenis-jenis asuransi sesuail
dengan vang ada pada perusahsan asuransi di mana mereka
vbekerja. Semakin banyak uang pertanggungan vang disetujui
dengan orang-orang atauw pihak~pihak vang mau diasuransikan
akan semakin banvak pendapatan wiraniaga tersebut.

Keberhasilan seorang wiraniaga dalam menjual produk
barang atau Jjass ditentukan oleh banvak hal. Misalnyyva saja
kenalan-kenalan atau relasi wiraniaga vang bersangkutan,
adanya hubungan baik dengan pihak-pihak vang hendak diasu-
ransikan, dan lain sebagainya. -

Namun demikian secara umum dapat dikatakan bahwa
keberhasilan seseorang wiraniaga lebih Qitentukan oleh

hubungan interpersonai dengan orang atau pihak-pihak vyang

hendak diasuransikan. Kemampuan wiraniaga dalam hal ini

tidak sekedar berhubungan dengan pembicarasn-pembicaraan,
tetapi dengan adanya komunikasi tersebut, seseorang wira-

niaga dapalt mevakinkan dan mempengaruhi pola pikir orang
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vyang dihadapi, sehingga tujuan wiraniaga tersebut dapat
tércapai.

Dalam istilah Psikologi, orang-orang vyang  dapat
berkomunikasi dengan orang lain dan komunikasi itu berjalan
lancar, bersikap bebas dan ményenéngkan orang vang dihada-
pinva, mampu mengemukakan apa yang diinginkan dengan gava
vang enak, dikatakan bahwa orané teféebut mempunyal perila-
kua asertif. MHenurut Bloom (1985, hal. 438), orang vyang
asertif ditandai oleh kemampuan mengenal dirinva sendiri
dengan baik, mengetahui kelebihan-kelebihan dan menvadari
kekurangan—kekurangapnya serta menerima semua itu seperti
apa adanya sehingga pada gilirannya dia mampu merencanakan
tujuan«tujuan‘ hidupnya. Di samping itu dia mempunyai rasa
percaya diri yang tinggi, sehingga dengsn mudah dapat ber-
komﬁnikasi secara baik dengan orang 1lain, spontan dan
langsung, terbuka, tanpa disertai oleh perasaan cemas dan
tanpa adanya perasasn tertekan. .

Sebagai mahluk so0sial, seseorang tentu selalu saja
terlibat dan berhubungan dengan orang lain, dan kemampuan
berhubungan dengan orang lain sangat dibutuhkan dan menen-
tukan kehidupan seseorang. Kemampuan berkomunikasi dengan
orang lain adalah suatu modal besar dalam meﬁentukan keber-
hasilan seseorang, baik dalam huBungannya dengan pekerjaan
maupun dalam kehidupan sosial sehari-hari.

Dalam proses berkomunikasi tersebut, tidak tertutup
kemungkinan terjadinya penafsiran‘yang keliru. QOleh karena
itulah, dengan perilaku asertif seperti dikemukakan di
atas, akan menéurangi kemungkinan terjadinva kesalahan

penafsiran, sehingga komunikasi dapat berlangsung efektif.
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Melihat tanda-tanda perilaku asertif seperti dikemu-
" kakan Bloom di atas, apabila dikaitkan dengan aktivitas
sebagai wiraniaga, maka dapat dikatakan bahwa unéuk menca-
pai keberhasilan membuat ofgng menjadi peserta atau anggota
asuransi, wiraniaga tersebut harus mempunyai perilaku
asertif vang tinggi. Seorang wiranjgga vang mempunyal peri-
laku asertif yang tinggil akan dengan mudah berkomunikasi
dan menjalin hubungan yang baik, menciptakan kesan enak dan
positif dengan orang lain, terutama orang-orang vang baru
dikenal. Dengan demikian wiraniaga tersebut akan lebih
mudah mendapai tujﬁannya, vaitu membuat orang itu menjadi
peserta asuransi. Dengsn kata lain, perilaku asertif berhu-
‘bungan dengan produktivitas kerja wiraniaga.

" Banyak pengertian tentang produktivitas, akan tetapi
secara gmum'dapat dikatakan bahwa produktivitas mengandung
pengertian perbandingan antara hasil vang dicapai dengan
keseluruhan sumber dava yyang digunakan. Sedangkan produk-
tivitas kerida, menurut Ravianto (1985, hal. 77), mengandung
pengertian perb;ndingan antara hasil yang dicapai dengan
peran serta tenaga kerja per satuan waktu. Produktivitas
kerjo, menurut Hadipranatas, dkk . (1984, hal. 15), adalsah
gabungan antara unsur efektivitas, effisiensi dan kepuasan
kerja yvang mengandung volume produksi, hemat masukan, serta
optimalisasi kepuasan kerja secara manusiawi. Sedangkan
produktivitas kerja wiraniaga asuransi, menurut Oliver
(1974, hal. 311), ditentukan oleh besarnya uvang ' pertang-

gungan yang terkandung dalam polis asuransi.
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Tertarik untuk mengetahui lebih jauh mengenai hubung-
an antara perilakou asertif dengan produktivitas kerja
wiraniaga asuransi, penulis mengadakan penelitian pada
Asuransi Jiwa Bersama "Bumi Putera” 1912 - Semarang. Dengan
adanya penelitian ini dapatiah'diketahui apakah terdapat
hubungan antara perilaku asertiff dendan produktivitas ker-

ja wiraniaga asuransi.

-

B. Tuijuan Penelitian

Berdasarkan uraian dalam ‘Permasalahan’ di atas, dan Jjuga
sesuail dengan judul skripsi inl, maka dapatlah disimpulkan
bahwa tujuan utama penelitian ini adalah untuk mengetahui

hubungan antara perilaku asertif dengan produktivitas kerja

wiraniaga.

C. Hanfaat Pepelitian

Ada pun manffaat penelitian ini adalah sebagai bahan
masukan bagi perusahaan, khususnya perusahaanl asuransi
dalam menerima tenaga wiraniaga, terlebih-lebih jika ter-
nyata ada hubungan yang signifikan antara perilakun asertif
dengan produktivitas kerja wiranlaga asuransi. Penelitian
ini juga bermanfaat untuk ‘memancing’ peneliti lain menge-
nai perilaka asertif wiraniaga dalam hubungannya dengan
produktivitas kerja, dan penelitian dalam bidang ini dapat

dikatakan masih sedikit =ekali.
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