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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara kepribadian entrepreeurship dengan burnout pada sales MLM. Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah ada hubungan negatif antara kepribadian entrepreneurship dengan burnout pada sales MLM. Subjek penelitian ini berjumlah 50 orang yaitu sales MLM K-LINK. Data dikumpulkan dengan menggunakan Skala Kepribadian Entrepreneurship dan Skala Burnout. Analisis data menggunakan analisis Product Moment dari Pearson. Hasil analisia korelasi menunjukkan rxy = -0,384 (p<0,05), berarti ada hubungan negatif antara kepribadian entrepreneurship dengan burnout pada sales MLM. Sumbangan efektif yang diberikan kepribadian entrepreneurship terhadap burnout pada sales perusahaan MLM menunjukkan nilai sebesar 14,8%. Hal tersebut menunjukkan masih ada 85.2%sisanya dipengaruhi oleh faktor lain.
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PENDAHULUAN

Beberapa tahun belakangan ini, kondisi negara tidak stabil baik dari segi keamanan, perekonomian, maupun sosial. Banyak perusahaan yang bangkrut, yang imbasnya ada pada karyawan, karena karyawan–karyawan tersebut terkena PHK. Kondisi ini memunculkan ide-ide kreatif dari calon–calon wirausaha untuk lebih dapat bersaing dan mulai usaha baru, salah satunya adalah perusahaan multi level marketing (Billionaires, 2002). Perusahan MLM umumnya melakukan segmentasi berdasarkan psikografis, meliputi gaya hidup atau nilai-nilai individu yang dimiliki seseorang, berarti kesuksesan perusahaan MLM dipengaruhi karakteristik kepribadian yang dimiliki distributornya (Nining, 2003).

Menurut Baudara (dalam Viera, 1989) penjual adalah seorang pemimpin yang dapat mengendalikan orang lain karena ia dapat menguasai dirinya. Pendapat tersebut dapat dipahami karena keberhasilan sales dalam usaha MLM dipengaruhi oleh kemampuan bergaul, berkomunukasi dengan orang lain, peka melihat kebutuhan orang lain dan mampu untuk menciptakan suasana awal. Kemampuan sales untuk mengendalikan situasi dengan menciptakan suasana menyenangkan mudah baginya untuk menawarkan produk yang menjadi tujuan awal kepada orang yang diajak atau ditemuinya. Dari pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa penjual atau sales dengan ciri-ciri diatas kemungkinan besar berhasil dalam menjual produk. Ciri-ciri tersebut merupakan ciri kepribadian entrepreneursip.

Seorang sales dengan kepribadian entrepreneurship akan lebih mudah menjalani profesi ini dibandingkan dengan kepribadian jenis lain. Hal tersebut karenakepribadian entrepreneurship merupakan jenis kepribadian yang orang-orang di dalamnya memiliki sikap pantang menyerah, kebutuhan untuk menguasai orang lain, semangat yang tinggi, serta energik (Holland, 1985). Hal  tersebut akan menjadikan seorang seorang sales tidak mengalami stres karena pekerjaan, karena menurut Schaufeli, dkk (1996) stres yang dialami terus-menerus akan menyebabkan  kondisi yang semakin buruk, puncak dari stress yang dialami dan tidak tertanggulangi akan menyebabkan burnout.

 Burnout merupakan kelalahan fisik dan mental yang disebabkan oleh usaha untuk mencapai beberapa pekerjaan yang tidak realistik yang berhubungan dengan tujuan. Penelitian-penelitian awal mengenai burnout sebagian besar dilakukan dilapangan pekerjaan yang melibatkan banyak orang atau human service setting (Farhati & Rasyid, 1996). Sales yang mengalami kelelahan fisik dan mental saat bekerja seharusnya dapat mengelola kondisi teresebut agar tidak terjadi terus-menerus yang akan mengakibatkan burnout  dan akan menganggu kinerja sales. 

Tingkat burnout rendah bila individu mempunyai kepribadian yang cocok dengan pekerjaannya. Menurut Maslach dan Leiter (dalam Nurjayadi, 2004) burnout dipengaruhi oleh beberapa faktor salah satunya adalah faktor kepribadian. Faktor kepribadian merupakan faktor yang ada dalam diri individu, yang dapat mempengaruhi performance individu tersebut. Menurut Mc. Clelland (dalam Widodo, 2000) dalam kepribadian entrepreneurship terdapat aspek-aspek meliputi: keinginan untuk berprestasi, keinginan untuk bertanggung jawab, persepsi terhadap kemungkinan hasil, rangsangan umpan balik, dan aktivitas energik. Artinya bila sales memiliki kepribadian entrepreneurship, maka sales tersebut pantang menyerah dan tidak mudah putus asa saat menawarkan produk-produknya kepada konsumen, sehingga tingkat burnoutnya rendah

Kondisi-kondisi yang menandai burnout menurut Maslach dan Goldberg (1998) antara lain kelelahan emosional, depersonalisasi, dan penghargaan yang rendah terhadap diri (law personal accomplishment). Kelelahan emosional adalah perasaan terlalu berat secara emosional dan kehabisan salah satu sumber emosional akibat adanya beban kerja yang berlebihan dan konflik personal. Depersonalisasi adalah suatu upaya untuk melindungi diri dari tuntutan emosional yang berlebihan dengan adanya sikap negatif, kasar menjaga jarak dengan penerimaan layanan, menjauh dari lingkungan sosial dan cenderung tidak peduli terhadap lingkungan dan orang-orang disekitarnya. Law personal accomplishment ditandai oleh ketidakpuasan terhadap diri sendiri, pekerjaannya, kehidupannya, dan adanya perasaan belum mampu mencapai sesuatu yang berarti dalam hidup.

HIPOTESIS

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah ada hubungan yang negatif antara  kepribadian entrepreneurship dengan burnout pada sales MLM. Semakin seorang sales mempunyai  kepribadian entrepreneursip maka semakin rendah tingkat burnoutnya.

METODE PENELITIAN

Variabel dependen dalam penelitian ini adalah  burnout, sedangkan variabel independen dalam penelitian ini adalah  kepribadian entrepreneurship. Subjek dalam penelitian ini adalah sales MLM K-LINK Yogyakarta. Metode yang digunakan untuk mengumpulkan data adalah dengan menggunakan Skala Burnout dan Skala Kepribadian Entrepreneurship.
Burnout akan diukur menggunakan Skala Burnout disusun berdasarkan pendapat dari Maslach dan Goldberg (1998), yaitu: Kelelahan emosional adalah perasaan terlalu berat secara emosional dan kehabisan salah satu sumber emosional akibat adanya beban kerja yang berlebihan dan konflik personal. Kelelahan emosional terdiri dari kelelahan fisik dan emosi yang ditandai dengan kekurangan energi; Depersonalisasi adalah suatu upaya untuk melindungi diri dari tuntutan emosional yang berlebihan dengan adanya sikap negatif, kasar menjaga jarak dengan penerimaan layanan, menjauh dari lingkungan sosial dan cenderung tidak peduli terhadap lingkungan dan orang-orang disekitarnya; Law of personal accomplishment ditandai oleh ketidakpuasan terhadap diri sendiri, pekerjaannya, kehidupannya, dan adanya perasaan belum mampu mencapai sesuatu yang berarti dalam hidup.

Kepribadian entrepreneurship akan diukur menggunakan Skala Kepribadian Entrepreneurship disusun berdasarkan pendapat Mc Clelland (dalam Widodo, 2000), antara lain : Keinginan untuk berprestasi diidentifikasi sebagai dorongan atau keinginan dalam diri seseorang yang memotivasi perilaku ke arah pencapaian tujuan; Keinginan untuk bertanggung jawab adalah menginginkan memegang sumber daya sendiri dengan cara bekerja sendiri untuk mencapai tujuan dan bertanggung jawab sendiri terhadap hasil yang dicapai; Persepsi terhadap kemungkinan hasil adalah keyakinan pada kamampuan untuk mencapai keberhasilan dengan mempelajari fakta-fakta yang dikumpulkan dan menilainya. Ketika semua fakta tidak sepenuhnya tersedia, mereka berpaling pada sikap percaya diri yang tinggi dan melanjutkan tugas tertentu; Rangsangan umpan balik adalah mengetahui bagaimana hal yang mereka kerjakan, apakah umpan balik baik atau buruk; Aktivitas energik adalah menunjukkan energi yang jauh lebih tinggi dibanding rata-rata orang, bersifat aktif, mobilitas tinggi dan mempunyaai porporsi besar dalam mengerjakan tugas dan cara baru serta sangat menyadari perjalanan waktu.

Subjek dalam penelitian ini adalah sales Multi Level Marketing K-LINK Yogyakarta sebanyak 50 orang.

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik korelasi product moment untuk menguji ada tidaknya hubungan antara kepribadian entrepreneurship dengan burnout.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan analisis korelasi Product Moment dapat diketahui  bahwa terdapat hubungan yang negatif antara Kepribadian Entrepreneurship dengan Burnout pada sales MLM. Hal ini terlihat dari nilai korelasi rxy = -0,384 dengan taraf signifikansi sebesar 0,003 (p < 0,01). Semakin tinggi  kepribadian entrepreneurship seorang sales maka semakin rendah tingkat burnoutnya, sebaliknya semakin rendah kepribadian entrepreneurship maka semakin tinggi burnoutnya. Hal tersebut berarti bahwa hipotesis yang diajukan yaitu  ada hubungan negatif antara  kepribadian entrepreneurship dengan burnout diterima

Menurut Baudara (dalam Viera, 1989) seorang sales dituntut untuk dapat mempresentasikan perusahaan dan produknya pada orang lain, artinya sales dituntut untuk meyakinkan konsumen atas produk yang ditawarkan maka seorang sales harus berkepribadian entrepreneursip yang ciri-cirinya memiliki kepercayaan diri, pantang menyerah, mampu berkomunikasi dengan baik dan mampu mengendalikan situasi, sehingga menurut Jackson (dalam Sutjipto, 2000) gejala kelelahan emosional sebagai akibat dari tingginya tuntutan pekerjaan dan perlakuan tidak manusiawi yang selalu diterima oleh seseorang yang banyak terlibat dengan banyak orang yang merupakan ciri-ciri burnout, apabila terjadi pada sales saat bekerja maka tingkat burnout sales dapat berkurang dengan memiliki kepribadian entrepreneurship.

Seorang sales dengan kepribadian entrepreneurship akan lebih mudah menjalani profesi sebagai sales dibandingkan dengan kepribadian jenis lain. Hal tersebut karena kepribadian entrepreneurship merupakan jenis kepribadian yang orang-orang di dalamnya memiliki sikap pantang menyerah, kebutuhan untuk menguasai orang lain, semangat yang tinggi, serta keenergikan (Holland, 1985). Dengan kondisi tersebut, maka perasaan mudah lelah, mudah tersinggung, putus asa, tidak berdaya  dan tidak peduli terhadap orang disekitarnya yang merupakan tanda-tanda adanya burnout menurut Maslach (dalam Sutjipto,2000) akan berkurang.

Lebih lanjut dikemukakan oleh Soemanto (dalam Widodo, 2002) seorang sales MLM yang berkepribadian entrepreneurship saat menawarkan produk kepada orang yang diajak atau ditemuinya akan menunjukkan sikap seperti berkeyakinan kuat atas kekuatan pribadi, jujur, bertanggung jawab, memiliki ketahanan fisik dan mental, memiliki keuletan, kemampuan konstruktif dan kreatif. Dengan kondisi tersebut, maka tingkat burnout pada sales rendah yang dapat ditunjukkan seperti  perasaan tidak mudah lelah, tidak mudah tersinggung dan tidak mudah putus asa, serta menganggap pekerjaan tidak sebagai beban.

Burnout menurut Kreitner & Kinicki (2001) disebabkan oleh tuntutan pekerjaan yang tinggi. Selama bekerja, tuntutan pekerjaan pada sales MLM antara lain menjual banyak produk, mencari downline, dan membantu downline yang mengalami kesulitan saat bekerja. Bila sales MLM memiliki kepribadian entrepreneurship menurut Suryana (2003) sales tersebut akan dapat mengelola emosi, menganggap pekerjaan menyenangkan, dan pantang menyerah. Lebih lanjut dijelaskan oleh Rita (2006) salah satu penyebab bunout adalah faktor kepribadian yang didalamnya termasuk kemampuan yang rendah dalam mengelola emosi, artinya saat sales berhadapan dengan konsumen sales tersebut dapat mengelola emosi yang merupakan salah satu ciri kepribadian entrepreneurship maka tingkat burnoutnya rendah.

Berdasar keterangan diatas, lebih lanjut dijelaskan bahwa kepribadian entrepreneurship sangat diperlukan bagi seorang sales dalam menawarkan dan menjual produk-produknya karena menurut Mc. Clelland (dalam Widodo, 2000) salah satu aspek kepribadian entrepreneurship yaitu keinginan untuk berprestasi diidentifikasi sebagai dorongan dalam diri seseorang yang memotivasi perilaku ke arah pencapaian tujuan, karena pencapaian tujuan merupakan tantangan kompetensi sales. Bila sales tersebut mempunyai hasrat yang rendah dalam berprestasi maka sales tersebut cenderung mengalami burnout.

Berdasarkan deskripsi subjek penelitian, kriteria status pendidikan dan usia sales berpengaruh terhadap rendahnya tingkat burnout. Hal tersebut dapat dilihat pada status pendidikan sales, sales dengan tingkat pendidikan Strata 1 lebih sedikit daripada tingkat pendidikan SMU. Sehingga tingkat burnout pada sales MLM rendah cenderung sedang. Hal ini sejalan dengan pendapat Maslach (dalam Sutjipto, 2001)  bahwa pekerja yang berpendidikan tinggi cenderung lebih rentan terhadap burnout dibandingkan dengan pekerja dengan tingkat pendidikan rendah.

Hal tersebut juga terjadi pada kriteria usia sales. Sales dengan usia diatas 25 tahun lebih sedikit daripada usia di bawah 25 tahun. Sehingga tingkat burnout pada sales MLM rendah cenderung sedang. Hal tersebut sejalan dengan pendapat Ferber (dalam Sutjipto, 2001) yang menyatakan bahwa orang-orang yang berisiko terhadap gangguan yang berhubungan dengan burnout adalah orang-orang yang berusia di bawah 40 tahun.

Berdasarkan hasil kategorisasi variabel burnout kategori tinggi yaitu sebesar 4% (2 orang), kategori sedang yaitu sebesar 76 % (38 orang), sedangkan sales MLM yang mendalami burnout dengan kategori rendah sebesar 20% (10 orang). Hal ini berarti sebagian sales mengalami burnout dengan tingkat sedang, artinya sales tersebut menunjukkan gejala-gejala burnout seperti mudah tersinggung, gelisah, mudah marah, mudah putus asa, sedih dan terterkan. Hal tersebut terjadi namun tidak pada intensitas yang besar.  Burnout pada sales MLM K-LINK sedang, hal ini dikarenakan perusahaan sangat memperhatikan member, antara up line dan down line saling bekerja sama tidak terjadi senioritas dan yunioritas, dan up line selalu membantu kesulitan down line., tidak adanya pelatihan yang berguna untuk mengurangi burnout. 

Hasil kategorisasi variabel  kepribadian entrepreneurship kategori tinggi yaitu sebesar 50 % (25 orang), dan kategori sedang yaitu sebesar 50 % (25 orang). Hal ini berarti sales MLM memiliki kepribadian entrepreneurship sedang cenderung tinggi. Faktor kepribadian entrepreneurship tergolong sedang cenderung tinggi pada sales MLM K-LINK karena sales selalu mendapatkan motivasi dari atasan maupun sesama sales untuk selalu semangat bekerja.

Sumbangan yang diberikan variabel  kepribadian entrepreneurship terhadap burnout sebesar 14,8%. Hal tersebut menunjukkan bahwa sumbangan variabel  kepribadian entrepreneurship tergolong rendah dan mempunyai arti bahwa  kepribadian entrepreneurship mempunyai peranan dalam mengurangi tingkat burnout. Faktor lain yang mempengaruhi tingkat burnout sebesar 85,2%. Faktor-faktor tersebut antara lain kurangnya penerimaan sumber dukungan dan adanya tuntutan pekerjaan yang tinggi (Kreitner&Kinicki, 2001), beban kerja, karakteristik individu, dukungan sosial, konflik peran, tuntutan yang berhubungan dengan rekan kerja (dalam Sutjipto, 2001). Besarnya faktor lain yang menyebabkan burnout karena tidak semua sales memiliki kepribadian  entrepreneurship dan sedikitnya pelatihan-pelatihan untuk meningkatkan kepribadian entrepreneurship.
Berdasarkan hasil dan pembahasan tersebut dapat disimpulkan bahwa ada hubungan negatif antara kepribadian entrepreneurship dengan burnout pada sales perusahaan MLM. Hal ini mengandung pengertian semakin tinggi kepribadian entrepreneurship, maka semakin rendah burnout pada sales MLM. Sebaliknya semakin rendah kepribadian entrepreneurship, maka semakin tinggi burnout pada sales MLM. Kepribadian entrepreneurship tinggi ditunjukkan oleh sales dengan ciri-ciri memiliki sikap pantang menyerah, kebutuhan untuk menguasai orang lain, semangat yang tinggi, serta keenergikan. Hal tersebut bila dimiliki oleh sales, maka tingkat burnout pada sales rendah, karena perasaan mudah lelah, mudah tersinggung, putus asa, tidak berdaya  dan tidak peduli terhadap orang disekitarnya yang merupakan tanda-tanda burnout tidak dimiliki sales.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan bahwa ada hubungan negatif antara kepribadian entrepreneurship dengan burnout pada sales perusahaan MLM. Hal ini mengandung pengertian semakin tinggi kepribadian entrepreneurship, maka semakin rendah burnout pada sales MLM. Sebaliknya semakin rendah kepribadian entrepreneurship, maka semakin tinggi burnout pada sales MLM. Sales MLM yang mempunyai kepribadian entrepreneurship cenderung bisa menyesuaikan diri dengan lingkungan, tahan banting, pantang menyerah dan dapat mengelola emosi maka saat berhadapan dengan konsumen yang sulit tingkat burnout sales rendah yang ditandai dengan dapat mengendalikan diri untuk tidak lelah secara emosi, tidak bersikap negatif terhadap konsumen maupun dapat meghargai diri dan pekerjaannya.

Saran yang dapat diajukan berdasarkan hasil penelitian adalah dari hasil penelitian masih banyak faktor lain yang ikut berpengaruh selain kepribadian entrepreneurship dengan demikian saran yang dapat diajukan 

1. Bagi sales diharapkan mampu menurunkan tingkat burnoutnya dengan hal-hal seperti minat terhadap pekerjaanya, menganggap pekerjaan tidak sebagai beban, serta sering mengikuti pelatihan-pelatihan dan seminar tentang  entrepreneurship yang berguna untuk menurunkan tingkat burnout.

2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan meneliti faktor lain yang mempengaruhi burnout pada sales MLM, misalnya minat terhadap pekerjaan, dukungan dari up line dan sesama sales dan pelatihan atau relaksasi.
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