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ABSTRAKSI

HUBUNGAN ANTARA SELF EFICACY DENGAN KEMAMPUAN
PERSONAL SELLING PADA AGEN ASURANSIJIWA DIPT. AXA
FINANCIAL INDONESIA MEDAN

Oleh:
Amaliadeaz Ayu Zahara
07 860 0366

Penelitian ini bertujuan untuk melihat hubungan antara self eficacy dengan
kemampuan personal selling, dimana sebagai subjek dalam penelitian ini adalah
para agen asuransi PT. AXA Financial Indonesia Medan.

Berdasarkan penjabaran pada bab landasan teori, maka diajukan hipotesis
penelitian yang berbunyi: Ada hubungan antara self eficacy dengan kemampuan
personal selling. Para agen asuransi jiwa di PT AXA Financial Indonesia yang
memiliki self eficacy yang tinggi maka kemampuan personal sellingnya akan lebih
baik. Sebaliknya para agen yang memilik self eficacy yang rendah maka akan
buruk kemampuan personal selling untuk meraih pasar. Berdasarkan analisis data
yang menggunakan Analisis Korelasi Product Moment, maka diperoleh hasil
sebagai berikut: 1). Terdapat hubungan positif yang signifikan antara self eficacy
dengan kemampuan personal selling. Hasil ini dibuktikan dengan koefisien
korelasi ry, = 0,319 ; p < 0,050. Artinya semakin tinggi self eficacy, maka semakin
baik kemampuan personal selling para agen asuransi di PT. AXA Financial
Indonesia Medan, sebaliknya semakin rendah self eficacy maka semakin buruk
kemampuan personal selling para agen PT. AXA Financial Indonesia Medan.
Dengan demikian maka hipotesis yang telah diajukan dalam penelitian ini,
dinyatakan diterima. 2). Self eficacy agen PT. AXA Financial Indonesia Medan,
berpengaruh terhadap kemampuan personal selling. Adapun pengaruh dari self
eficacy adalah sebesar 10,2%. Ini berarti masih terdapat 89,8% pengaruh dari
faktor lain terhadap kemampuan personal selling dimana faktor lain tersebut
adalah aktifitas manajerial yang terdiri dari motivasi instrinsik, pengalaman dan
gaya manajemen serta personality traits yang terdiri dari self monitoring,
androgini, empati, terbuka dan Jocus of control.

Secara umum para agen asuransi jiwa di PT. AXA Financial Indonesia
Medan memiliki self eficacy yang tinggi. Hal ini dilihat dari mean empirik
(150,89) yang lebih besar dari mean hipotetiknya (120). Kemudian kemampuan
personal selling para agen asuransi jiwa di PT. AXA Financial Indonesia Medan
juga tergolong baik sebab mean empiriknya (140,08) lebih besar dari pada mean
hipotetiknya (112,50)

Kata Kunci : Self eficacy, Kemampuan personal selling, agen asuransi
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar belakang masalah

Persaingan antar perusahaan yang semakin kompetitif, menjadikan setiap
perusahaan harus lebih sigap dalam menghadapi kondisi tersebut. Dengan
penyusunan strategi yang tepat dan juga analisa pasar yang jitu diharapkan
perusahaan akan memiliki kekuatan untuk melakukan persaingan. Adanya
kemungkinan saling menjatuhkan maupun berebut pasar sangat besar
kemungkinannya, mengingat makin mengerucutnya persaingan bisnis. Dalam
situasi yang demikian diperlukan suatu strategi yang tepat agar tetap eksis untuk
mengembangkan porsi pasar, meningkatkan volume penjualan dan juga meraih
laba yang optimal.

Keberhasilan pengelolaan perusahaan perlu didukung oleh unsur-unsur
yang ada dan salah satunya adalah strategi di dalam manajemen penjualan
(Ferdinand, 2000). Pengelolaan menajemen penjualan yang kurang baik akan
mempengaruhi  keberhasilan perusahaan. Dimana manajemen penjualan
memandang tenaga penjualan adalah sebagai ujung tombak kegiatan pemasaran
untuk mendatangkan keuntungan bagi perusahaan (Ferdinand, 2000). Bagian
terpenting dari manajemen penjualan yang dipandang sangat mempunyai peranan
dalam keberhasilan perusahaan adalah pengelolaan tenaga penjualnya.

Kinerja tenaga penjualan memberikan pengaruh langsung pada hasil dari
penjualan. Kinerja tenaga penjual adalah bagian terpenting yang sangat

memegang peranan dalam sebuah manajemen penjualan. Tenaga penjualan

UNIVERSITAS MEDAN AREA 1



mempunyai peranan penting untuk menjembatani hubungan antara perusahaan
dengan nasabah, selain menjalankan fungsi rutin menjual produk, mereka juga
harus mampu mengikuti perubahan kondisi pasar yang dapat berguna bagi
perusahaan dalam menentukan kebijakan-kebijakannya. Untuk meningkatkan
kinerja seorang tenaga penjualan perusahaan harus mempunyai kemampuan
dalam mengelola faktor-faktor yang mendukung kinerja tenaga penjualan, banyak
faktor yang mempengaruhi tenaga penjualan untuk bisa mencapai kinerja yang di
harapkan oleh perusahaan, salah satu faktor tersebut adalah kemampuan menjual
yang dimiliki oleh tenaga penjualan (Spiro and Weitz, 1990).

Tenaga penjual yang bisa memenuhi hasil maksimal bagi perusahaan
asuransi tentunya memiliki kemampuaan menjual yang baik, dimana kemampuan
menjual yang dimiliki tenaga penjualan akan bisa berkembang dan meningkat
seiring pengalaman maupun pembelajaran yang dilakukan. Kemampuan menjual
digambarkan sebagai sebuah orientasi dari seorang untuk berusaha melakukan
perbaikan dan meningkatkan kemampuan serta penguasaan atas pekerjaan yang
menjadi tanggung jawabnya (Sujan, 1994). Seorang tenaga penjualan harus
mempunyai serta mengerti kemampuan menjual dari tingkat yang paling dasar
(Symansky,1988). Kemampuan seorang tenaga penjual dalam melaksanakan tugas
penjualannya diharapkan mampu membawa perusahaan mencapai hasil yang
diinginkan, tentunya melalui kemampuan yang dimiliki.

Salah satu faktor yang mendukung kinerja tenaga penjualan adalah
kemampuan menjual yang dimiliki tenaga penjual. Untuk mengukur kemampuan

menjual tenaga penjualan pada perusahaan asuransi akan ditentukan aspek-aspek

UNIVERSITAS MEDAN AREA



LAMPIRAN D
SKALA SELF EFFICACY
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SKALA SELF EFICACY

NO PERNYATAAN JAWABAN

1. | Saya tidak merasa cemas harus berhadapan dengan
: . SS S TS | STS
calon nasabah yang lebih berpengalaman dari saya.

2. | Saya cemas jika harus berhadapan dengan calon

nasabah yang lebih berpengalaman. SS S TS | STS

3. | Sayamerasa puas setelah selesai melaksanakan

prospekting kepada calon nasabah. S5 5 Ll R

4. | Dalam hal pelayanan kepada nasabah, saya tidak

dapat memenuhinya. SS S | TS | STS

5. | Keberhasilan saya dalam mendapatkan nasabah A )
adalah keberhasilan bersama. = § A5 | SIS

6. | Saya merasa tidak perlu mengumpulkan informasi
data-data nasabah untuk keperluan perusahaan karena | SS S TS | STS
bukan urusan saya.

7. | Saya selglu merasa penasaran flengan suat}l program 3S S TS | STS
baru dari kantor yang belum bisa saya kerjakan.
8. | Saya merasa bingung dengan program baru dari

kantor yang belum bisa saya kerjakan. S8 S TS | STS

9. | Saya yakin dapat melaksanakan komunikasi untuk

: i SS S TS | STS
tujuan personal selling.

10. | Saya kurang bisa paham terhadap keluhan para

aacabsh. SS S TS | STS

11. | Sebelum melakukan personal selling, saya

berkoordinasi dengan teman yang lainnya. S8 S TS | STS

12. | Tidak ada hubungannya dengan dukungan teman

dalam melayani keluhan nasabah. e : e

13. | Walaupun banyak rintangan, saya akan tetap menarik
konsumen agar mau menjadi nasabah di tempat kerja | SS S TS | STS
saya.

14. | Dengan banyaknya rintangan, saya malas untuk

menarik konsumen agar mau menjadi nasabah. oo S TS | STS

15. | Saya mampu mengatasi masalah-masalah yang

dialami oleh nasabah. SS| S | TS |STS

16. | Saya tidak bisa melakukan personal selling kepada

calon nasabah yang susah mengerti. SS | S | TS | STS

17. | Saya yakin dapat memimpin personal selling di area
saya.

SS S TS | STS

18. | Jikakondisi saya sedang demam, saya malas untuk

mencari nasabah baru. SS S TS | STS

19. | Bila dibutuhkan, saya akan melakukan presentasi

terhadap konsumen agar dapat mencapai target. - S TS | STS

20. | Jika calon nasabah sulit untuk di prospect, saya tidak

berkeinginan melakukan presentasi lanjutan. - £ o] =Bs
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21. | Sekalipun sedang dalam masalah, namun saya yakin
untuk tetap tenang dalam menjalani penawaran SS TS | STS
kepada calon nasabah.
22. | Saya tidak yakin dapat menjelaskan produk kepada 3S TS | STS
konsumen.
23. | Dengan bejrlat%h serius, kemampuan saya dalam 3S TS | sTS
berkomunikasi dapat meningkat.
24. | Untuk apa mambantu teman dalam rangka mencari 3S TS | STS
calon nasabah.
25. | Saya akan terus berusaha agar konsumen merasa
.. : . SS TS | STS
berkewajiban untuk memperhatikan penjelasan saya.
26. | Saya tidak akan mempengaruhi agar konsumen
merasa berkewajiban untuk memperhatikan SS TS | STS
penjelasan saya.
27. | Jika saya diperintahkan untuk prospekting, saya yakin
s : SS TS | STS
dapat menjalani tugas dengan baik.
28. | Saya kurang mampu mendapatkan banyak calon 3S TS | STS
nasabah.
29. Kemampuan. saya dan teman-teman dapat diandalkan sS TS | STS
untuk menarik calon nasabah.
30. | Bagi saya tidak per]u memberikan presentasi kepada sS TS | STS
calon nasabah di area tugas.
31. | Saya akz.m m‘enawarkan produk saya walaupun harus 3S TS | sTS
mengunjungi rumah calon nasabah.
32. | Saya tldfik al.<an menawarkan produk jika harus 3S TS | STS
mengunjungi rumah calon nasabah.
33. | Dengan kemampuan komunikasi yang saya miliki,
saya yakin bisa mendapat nasabah sebanyak SS TS [ STS
mungkin.
34. | Saya kurang bisa untuk melakukan prospekting 3S TS | STS
kapada calon nasabah.
35. | Saya dan .ter.nan-teman satu tim mampu memberikan 3S 1s | sTS
presentasi di area tugas.
36. | Kemampuan kurang handal untuk menarik calon 3S TS | STS
) nasabah.
37. | Saya akan terus mencari calon nasabah baru dan
kemudian akan saya jadikan sebagai nasabah SS TS | STS
potensial di perusahaan ini
38. | Lebih baik saya menunggu calon nasabah baru. SS TS | STS
39. | Saya memiliki keyakinan kuat untuk menjelaskan sS TS | STS
produk kepada konsumen.
40. | Jika sedang ada masalah, saya tidak bisa melakukan 3S TS | sTS
penawaran kepada nasabah baru.
41. | Saya mampu mambantu teman yang lain dalam 3S TS | sTS

rangka mencari calon nasabah.
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LTRSS

42. | Tidak perlu ada latihan untuk meningkatkan

kemampuan saya dalam berkomunikasi. = 5 LS7] SEe

43. | Untuk menutupi kelemahan saya, saya akan terus
belajar untuk meningkatkan kemampuan personal SS S TS | STS
selling.

44. | Saya tidak perlu harus belajar untuk meningkatkan

. SS S | TS | STS
kemampuan personal selling.

45. | Saya dapat dipercaya untuk prospekting kepada calon
nasabah yang susah mengerti tentang produk di SS S TS | STS
perusahaan ini.

46. | Saya tidak bisa mengatasi masalah yang dialami oleh

nasabah. SS S TS | STS

47. | Apapun kondisi yang saya alami saat ini, saya

berupaya agar bisa mendapatkan nasabah baru. i S TS | STS

48. | Saya tidak yakin dapat memimpin personal selling
area saya.

SS S TS | STS

49. | Saya bersedia ditempatkan dimanapun untuk

meningkatkan produktivitas perusahaan. e & L

50. | Saya tidak akan bersedia ditempatkan di daerah yang
sedikit minatnya untuk jadi nasabah di perusahaan SS S TS | STS
1ni.

51. | Saya yakin dapat memahami setiap keluhan dari para 3S S TS | STS
nasababh.

52. | Saya kurang bisa berkomunikasi kepada nasabah SS S TS | STS

53. | Kemampuan saya daliam melayani k.eluhan nasabah IS S TS | STS
karena dukungan dari teman-teman juga.

54. | Saya tidak perlu berkoordinasi dengan teman-teman

satu tim untuk melakukan personal selling. S5 S TS | STS

55. | Jika calon nasabah tidak merespon apa yang saya

tawarkan, saya akan tetap berbesar hati menerimanya. il | B TS | STS

56. | Saya merasa jengkel jika calon nasabah tidak

SS S TS | STS
merespon apa yang saya tawarkan.

57. | Saya dapat memberikan pelayanan yang baik kepada

setiap nasabah. SS | S | TS | STS

58. | Saya ragu-ragu dalam melaksanakan prospekting

kepada calon nasabah SS $ || TS| STS

59. | Saya mampu mengumpulkan informasi data-data

nasabah untuk keperluan perusahaan. SS S TS | STS

60. | Keberhasilan saya dalam mendapatkan nasabah tidak

ada hubungannya dengan andil teman-teman. S5 S TS | STS
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SKALA KEMAMPUAN PERSONAL SELLING

PERNYATAAN

JAWABAN

Saya akan memaparkan secara detail dan kompleks
benefit yang akan didapatkan nasabah jika memakai
produk asuransi.

SS

S TS

STS

Calon nasabah tidak perlu lagi diberikan gambaran
mengenai proses dan syarat administrasi yang
diberikan pihak perusahaan.

SS

STS

Saya akan menyesuaikan diri dengan calon nasabah
dengan tujuan mengetahui aktivitas bisnis mereka
agar dapat menentukan produk yang tepat.

SS

STS

Saya tidak pernah meminta pendapat nasabah
sehubungan dengan prosedur klaim yang dirasakan
mereka.

SS

STS

Saya harus lebih banyak beradaptasi di lingkungan,
sehingga memudahkan akses masuk dan bergaul
dalam semua situasi yang dihadapi.

SS

STS

Bagi saya, tidak perlu bersikap komunikatif untuk
dapat diterima oleh nasabah.

SS

STS

Saya merasa butuh untuk mengikuti pelatihan-
pelatihan tentang produk.

SS

S TS

STS

Tidak perlu rasanya saya menjabarkan beberapa jenis
asuransi ketika prospecting

SS

S TS

STS

Saya berusaha menanamkan positif thingking dengan
menunjukkan keunggulan produk.

SS

S TS

STS

10.

Tidak diperlukan kepastian pada nasabah bahwa ini
adalah produk asuransi yang mereka butuhkan.

SS

STS

1N

Saya perlu menanyakan pendapatnya mengenai
asuransi agar dapat memilih produk asuransi yang
tepat serta dibutuhkan oleh calon nasabah

SS

STS

12,

Saya tidak mau meminta pada nasabah untuk
membandingkan produk asuransi lain dengan produk
asuransi kami.

SS

STS

13.

Saya harus bersikap fleksibel agar dapat memahami
situasi dan lingkungan penjualan.

SS

STS

14.

Bagi saya tidak terlalu dibutuhkan berbasa daerah
sesuai dengan kultur nasbah.

SS

S TS

STS

15.

Saya berusaha mencari informasi mengenai produk
sejenis dari kompetetor lain.

SS

S TS

STS

16.

Bagi saya hanya buang-buang waktu saja jika harus
mencari informasi tentang manfaat dan cakupan
pertanggungan pada produk asuransi lain.

SS

STS

17.

Saya menunjukkan bukti nyata yang pemah dimuat di

SS

STS
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media mengenai nasabah yang telah merasakan
kemudahan pembayaran pertanggungan senilai
milyaran rupiah.

18.

Nasabah tidak perlu diberikan penjelasan lagi

_mengenai klaim yang dapat dilakukan.

SS

TS

STS

19.

Saya akan menanyakan pada nasabah tentang hal-hal
yang belum mereka dapatkan dari produk asuransi
yang pernah mereka gunakan.

SS

TS

STS

20.

Saya tidak mau bertanya pada nasabah mengenai
keluhan nasabah selama menggunakan produk
asuransi kami.

SS

TS

STS

21.

Bagi saya, untuk dapat beradaptasi dibutuhkan sikap
interest terhadap situasi penjualan yang ditemui.

SS

TS

STS

22,

Saya tidak mampu menciptakan komunikasi yang
rileks dan efektif.

SS

TS

STS

23.

Saya selalu meng-update wawasan mengenai
berbagai macam pertanggungan asuransi dari
internet.

SS

TS

STS

24.

Saya tidak pernah meminta penjelasan dari rekan atau
atasan tentang hal-hal yang dirasa kurang jelas
sehubungan dengan pemasaran produk asuransi ini.

SS

TS

STS

25.

Saya berusaha meyakinkan kepada calon nasabah
bahwa sebenarnya mereka mempunyai keinginan
yang kuat untuk menjadi nasabah, hanya saja butuh
waktu untuk itu.

SS

TS

STS

26.

Bagi saya nasabah tidak harus diberikan penjelasan
pelayanan selama nasabah tersebut masih
menggunakan produk asuransi kami.

SS

TS

STS

2.

Sebagai feedback, saya harus menerima masukan dari
para nasabah sehubungan keluhan sepanjang
menggunakan produk asuransi ini.

SS

TS

STS

28.

Saya tidak pernah menanyakan pada nasabah tentang
hal-hal yang belum mereka dapatkan dari produk
asuransi yang pernah mereka gunakan.

SS

TS

STS

29.

Dalam situasi prospek kepada calon nasabah, saya
harus dapat mengikuti gaya bicara mereka.

SS

TS

STS

30.

Dalam hal komunikasi, saya merasa bahwa nasabah
lah yang harus paham dengan gaya bahasa saya.

SS

TS

STS

31.

Saya tidak pernah merasa segan atau malu untuk
bertanya kepada rekan atau atasan tentang hal-hal
yang belum jelas mengenai produk yang akan saya
tawarkan.

SS

TS

STS

32.

Walaupun banyak kemudahan di internet, tetap saja
saya enggan untuk mencari informasi disana.

SS

TS

STS

33.

Saya memberikan keyakinan bahwa setiap orang

SS

TS

STS
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| memiliki minat menjadi nasabah.

34.

Saya tidak perlu harus memberikan contoh nyata
melalui iklan kami di media mengenai nasabah yang
sudah pernah merasakan kemudahan dalam
pembayaran pertanggungan.

SS

TS

STS

35.

Saya akan memberikan kesempatan pada nasabah
untuk memberi perbandingan dengan asuransi yang
lain yang pernah mereka pakai.

SS

TS

STS

36.

Nasabah tidak harus kita tanya pendapatnya
mengenai asuransi.

SS

TS

STS

8.

Saya berusaha agar dapat menciptakan suasana
perbincangan yang rileks namun efektif.

SS

TS

STS

38.

Bersikap interest tidak begitu dibutuhkan terhadap
situasi penjualan yang ditemui.

SS

TS

STS

39.

Saya selalu mencari informasi secara lengkap tentang
manfaat dan cakupan pertanggungan yang ada pada
setiap produk asuransi.

SS

TS

STS

40.

Saya tidak perlu mencari informasi dari produk
asuransi lain sebagai pembanding.

SS

TS

STS

41.

Saya memaparkan tentang arti penting menjadi
nasabah, yang sebenarnya mereka sudah
memerlukannya sejak lama.

SS

TS

STS

42.

Tidak semua nasabah saya tanamkan untuk berfikir
positif tentang keunggulan produk yang saya
tawarkan.

SS

TS

STS

43.

Saya akan menanyakan tentang prosedur produk
kami kepada nasabah, apakah mereka merasa puas
atau masih ada kendala.

SS

TS

STS

44,

Saya lebih memilih menunggu calon nasabah untuk
menanyakan produk kami.

SS

TS

STS

45.

Untuk dapat memudahkan komunikasi, saya harus
banyak belajar bahasa daerah sesuai kultur
lingkungan yang ingin saya prospek.

SS

TS

STS

46.

Tidak perlu bersikap fleksibel untuk dapat menyatu
dalam setiap lingkungan penjualan.

SS

TS

STS

47.

Saya menggali informasi melalui nasabah yang
permah menggunakan produk asuransi lain

SS

TS

STS

48.

Saya merasa malas mengikuti pelatihan-pelatihan
yang diselenggarakan pihak perusahaan.

SS

TS

STS

49.

Saya akan memberikan penjelasan kongkrit
sehubungan kemampuan mereka dalam membeli
produk asuransi dari perusahaan ini.

SS

TS

STS

50.

Tanpa harus saya paparkan pun, nasabah akan
mengerti dengan sendirinya detail dan kompleks
benefit yang didapatkan.

SS

TS

STS
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51. | Saya akan melakukal_l apa saja dengan tujuan agar 3S Ts | sTs
nasabah dapat menerima saya.

52. | Bagi saya tidak diperlukan beradaptasi dengan
lingkungan kalo pada akhirnya mereka tidak SS TS | STS
menerima apa yang saya tawarkan
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