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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menguji hubungan antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati, Jateng. Hipotesis yang diajukan adalah ada hubungan positif antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati.Subjek dalam penelitian ini berjumlah 65 orang agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati, Jateng. Metode pengumpulan data dengan menggunakan skala kecerdasan emosi yang dikembangkan dari teori Salovey (dalam Goleman, 1999) dan dokumentasi performansi kerja agen selama bulan Maret sampai dengan Mei 2007 (tiga bulan). Teknik analisis data yang digunakan adalah korelasi Product Moment dari Karl Pearson. Berdasarkan analisis data diperoleh koefisien korelasi sebesar 0,387 (p < 0,01) sehingga hipotesis yang diajukan dapat diterima. Kesimpulan dari hasil penelitian adalah ada hubungan positif antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati, Jateng. Kecerdasan emosi memberikan sumbangan terhadap performansi kerja sebesar 0,1498 atau sama dengan 14,98 %. Sedangkan sisanya 82,05% dipengaruhi oleh faktor lain seperti komunikasi interpersonal dan harga diri, faktor fisik pekerjaan, sosial dan keadaan organisasi; juga kemampuan kognitif dan teknis.

Kata kunci : kecerdasan emosi, performansi kerja
Perkembangan perusahaan asuransi jiwa sekarang ini cukup pesat. Hal ini disebabkan oleh kesadaran masyarakat yang semakin meningkat akan manfaat asuransi. Misalnya saja saat nasabah mengalami musibah atau kecelakaan hingga meninggal dunia, maka asuransi dapat mengganti kerugian yang bersifat material, sehingga beban yang ditanggung nasabah dan keluarganya jadi lebih ringan.

Pesatnya perkembangan bisnis asuransi jiwa ini  ini dapat dilihat dari jumlah penerimaan premi perusahaan asuransi jiwa di Indonesia yang terus tumbuh antara 25% – 30% dari tahun ke tahun (Hilim & Yunus, 2005). Lebih lanjut menurut Hillim & Yunus, penduduk indonesia yang terjangkau oleh asuransi jiwa masih sedikit (11,9%),  oleh kerena itu  peluang dan potensi pasar untuk bisnis asuransi ini masih besar. 
Dalam menjalankan bisnisnya, perusahan asuransi memiliki para petugas dinas luar yang bertugas menjual dan menyebarkan produk-produk asuransi kepada masyarakat, atau biasa disebut agen asuransi. 
Agen asuransi ini memiliki peran yang sangat penting dalam sebuah perusahan asuransi. Berdasarkan laporan AAJI pada akhir tahun 2005 yang lalu (dalam Bisnis Indonesia, Februari 2006) ujung tombak penyebaran dan penjualan produk asuransi kepada masyarakat masih sangat bertumpu pada para agen. Dimana, para agen inilah yang langsung berhadapan dengan para calon nasabah untuk memperkenalkan dan memaparkan produk asuransinya.
 Oleh karena itu, keberhasilan dari para agen dalam menjual polis kepada para nasabah  sangat diharapkan perusahaan. Ini karena tinggi atau rendahnya performansi kerja para agen, dalam hal ini menjual dan menyebarkan produk asuransi kepada masyarakat, sangat berpengaruh pada berhasil atau tidaknya sebuah perusahaan asuransi dalam menjalankan usahanya. 
Usaha untuk membuat para konsumen tertarik membeli polis asuransi merupakan tantangan tersendiri bagi para agen. Karena semakin banyak para agen berhasil merekrut nasabah, maka semakin baik performansi kerja para agen tersebut.
 Performansi kerja para agen tersebut dalam hal ini dinilai berdasarkan banyaknya jumlah polis yang mampu dijual dan jumlah uang pertanggungan yang berhasil dikumpulkan dalam kurun waktu tertentu. Jika mampu menjual sesuai dengan target perusahaan atau bahkan lebih, maka agen tersebut memiliki performansi kerja yang baik. Tetapi jika tidak mampu menjual sesuai dengan target yang telah ditentukan maka agen tersebut memiliki performansi kerja yang rendah (Mulyadi, 2001).

Metode pengukuran performansi kerja seperti ini juga berlaku di AJB Bumiputera 1912. Pengukuran Performansi kerja ini didasarkan pada jumlah penjualan Surat Permintaan (SP), Uang Pertanggungan (UP) dan Premi Pertama (PP) yang berhasil dikumpulkan seorang agen dalam kurun waktu tertentu, misalnya 3 bulan. Dalam periode tersebut para agen akan diberikan target penjualan yang harus dicapai. Jika target ini bisa tercapai atau lebih dari itu, maka agen tersebut memiliki performansi kerja yang baik. Sebaliknya, jika tidak mampu mencapai target, maka agen tersebut memiliki performansi kerja yang rendah. 
Namun demikian, pada kenyataannya banyak agen AJB Bumiputera 1912 yang tidak bisa mencapai target tersebut, atau dengan kata lain banyak agen AJB Bumiputera yang memiliki performansi kerja yang rendah. Berdasarkan hasil wawancara dengan salah seorang supervisor AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati Jawa-tengah, dijelaskan bahwa rata-rata para agen ini hanya mampu memenuhi target sekitar 40%-50% saja dari yang telah ditentukan, dan permasalahan ini berlaku hampir di setiap kantor operasional AJB Bumiputera 1912. Misalnya setiap agen dituntut menjual minimal 3 Surat Permintaan (SP) dalam tiap bulannya, kenyataannya yang mampu dijual oleh para agen hanya 1 atau 2 Surat Permintaan (SP) saja. Disamping itu, banyak para agen yang tidak mampu mengumpulkan uang pertanggungan sesuai dengan target dalam tiap bulannya, karena gagal memperoleh nasabah baru sesuai dengan yang diharapkan.

Rendahnya performansi kerja dari para agen asuransi ini menurut Churchill dkk (1990) dapat terjadi karena beberapa hal, antaranya : kemampuan persuasi dan komunikasi yang kurang, juga kemampuan menjalin hubungan interpersonal yang kurang baik dengan calon nasabah. 

Lebih lanjut Churchill dkk (1990) menambahkan, hambatan-hambatan yang dialami oleh para agen asuransi adalah : penyampaian informasi yang berbelit belit, tidak mampu mengekspresikan pikiran dan perasaannya dengan baik, tidak bisa empati dengan orang lain, penguasaan produk yang minim, cemas, dan masih banyak lagi faktor yang lain. 

Senada dengan hal tersebut, Buskirk dan Stanton (1997) mengemukakan bahwa permasalahan performansi kerja para agen asuransi kebanyakan berasal dari dalam individu sendiri. Banyak agen yang kurang mampu menjalin komunikasi interpersonal dengan baik dan berempati, kurang mampu memotivasi diri sendiri, juga kesulitan mengelola emosi diri sendiri saat menghadapi  sikap yang tidak kooperatif dan penolakan dari para calon nasabah. Hal-hal semacam itulah yang menjadi salah satu alasan para calon nasabah enggan membeli polis asuransi yang ditawarkan, sehingga akan menyebabkan rendahnya performansi kerja para agen tersebut. 

Jika dilihat dengan lebih seksama, beberapa hal yang dialami para agen tersebut menunjukkan adanya beberapa indikasi rendahnya kualifikasi kecerdasan emosi pada diri para agen. Hal ini sesuai dengan apa yang disampaikan Goleman (1999), bahwa orang yang kecerdasan emosinya rendah cenderung kurang mampu memotivasi diri sendiri dan menjaga suasana hati, mudah stress dan frustasi, serta sulit menjalin hubungan interpersonal dengan orang lain dan berempati.

Menurut Melianawati dkk (2001), kecerdasan emosi ini merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi performansi kerja disamping beberapa faktor yang lain, yakni faktor ketrampilan kognitif dan  kemampuan teknis. Lebih lanjut menurut Melianawati dkk (2001) kecerdasan emosi merupakan faktor yang tidak bisa diabaikan peranannya begitu saja dalam performansi kerja seseorang, karena tidak semua orang yang memiliki ketrampilan kognitif dan kemampuan teknis yang baik juga memiliki kecerdasan emosi yang baik pula. Padahal saat ini kecerdasan emosi memiliki peranan yang sangat signifikan dalam menunjang kesuksesan seseorang dalam bekerja. Penelitian Goleman (1999) menunjukkan bahwa kecerdasan emosi adalah kemampuan yang sangat dibutuhkan dalam dunia kerja saat ini yaitu sekitar 75-96 persen.  

Kecerdasan emosi memiliki peranan penting dalam dunia kerja, terutama pekerjaan para agen asuransi yang penuh dengan tekanan. Menurut Stanton (dalam Mulyadi, 2001), agen dalam berbagai macam tugasnya memiliki beban psikologi yang sangat besar daripada pekerjaan yang lain, dan dalam hal ini keberhasilan para agen akan sangat ditentukan pada kemampuannya dalam mengelola emosi dan bertahan dalam menghadapi stress.

Para agen yang memiliki kecerdasan emosi mampu membangun hubungan interpersonal yang akrab dan berempati, penuh motivasi, serta mampu menghadapi gejolak emosi diri sendiri maupun orang lain. Jika hal ini mampu dimiliki oleh para agen, maka para calon nasabah yang dihadapi akan merasa cenderung lebih nyaman dan tertarik untuk memberi polis yang ditawarkan, sehingga hal ini akan meningkatkan performansi kerja agen. Hal ini sesuai dengan pendapat Hilman (1993), bahwa agen yang berhasil menjalankan tugasnya dalam memasarkan produk adalah yang mampu bergaul, berkomunikasi efektif dan persuasif, serta mampu menarik perhatian orang lain.
Performansi Kerja Agen Asuransi
Menurut Hadi (1996), performansi kerja memiliki arti yang sama dengan prestasi kerja. As’ad (1995) mendefinisikan performansi kerja sebagai hasil yang dicapai oleh seseorang menurut ukuran yang berlaku untuk perusahaan yang bersangkutan. Sedangkan Menurut Yahya dan Imam (dalam Wiyono, 1992) mengatakan bahwa performansi kerja agen asuransi didasarkan pada 4 dimensi, yaitu : (a) Jumlah polis yang terjual/kuantitas, (b) Jumlah uang pertanggungan yang berhasil dikumpulkan/kualitas, (c) Banyaknya calon anggota yang berhasil dikunjungi perhari, (d) Kerajinan atau jumlah presensi

Berdasarkan uraian dari berbagai pendapat diatas dapat disimpulkan, performansi kerja agen asuransi adalah hasil kerja yang dicapai oleh agen dalam melaksanakan pekerjaannya menurut kriteria yang telah ditetapkan perusahaan yang berlaku bagi perusahaan yang bersangkutan dalam kurun waktu tertentu.

Penilaian performansi kerja para agen AJB Bumiputera 1912 didasarkan pada perbandingan antara realisasi hasil kerja dengan target yang telah ditetapkan kepada para agen dalam menjual produk-produk asuransi jiwa AJB Bumiputera 1912 dalam periode tertentu. Performansi kerja para agen ini dihitung berdasarkan perbandingan antara jumlah penjualan Surat Permintaan (SP), Uang Pertanggungan (UP) dan Premi Pertama (PP) yang berhasil dikumpulkan seorang agen, yang dalam penelitian ini data diambil dalam kurun waktu tiga bulan (Maret-Mei 2007).
Melianawati, dkk (2001) menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi performansi kerja dibedakan menjadi dua macam, yaitu : 

a. Faktor dari luar individu, yaitu berupa faktor fisik pekerjaan serta faktor sosial dan keadaan organisasi.

b. Faktor dari dalam individu, yaitu berupa kemampuan kognitif, kemampuan teknis, dan kecerdasan emosi.

Berdasarkan uraian tersebut, kecerdasan emosi adalah faktor yang mempengaruhi performansi kerja yang merupakan faktor dari dalam individu.

Kecerdasan Emosi
Kecerdasan emosi adalah kemampuan untuk menggunakan emosi secara efektif dalam mencapai tujuan, membangun hubungan yang produktif dan meraih keberhasilan (Patton, 1998). Menurut Goleman (1999), kecerdasan emosi merupakan kemampuan mengendalikan dorongan hati, tidak melebih-lebihkan kesenangan, dapat memotivasi diri sendiri, mengatur suasana hati, berempati, bertahan terhadap frustasi, dan menjaga agar beban stress tidak sampai melumpuhkan kemampuan berfikir. Menurut Shapiro (1999), kecerdasan emosi mencakup penguasaan dalam menangani hubungan sosial, mampu menenangkan diri sendiri, berempati dan mendengarkan dengan sungguh-sungguh.
Jadi dapat disimpulkan bahwa, kecerdasan emosi merupakan kemampuan dalam menggunakan atau mengelola emosi, mampu menyeleksi informasi untuk membimbing pikiran dan tindakan agar memotivasi diri sendiri, berempati, memiliki ketekunan dan kecakapan sosial.

Skala kecerdasan emosi yang akan digunakan dalam penelitian ini mengacu pada teori yang dikemukakan oleh Salovey (dalam Goleman, 1999). Yaitu aspek-aspek yang berkaitan dengan skala kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi diri, pengenalan emosi dan ketrampilan sosial.

Hubungan antara 

Kecerdasan Emosi dengan

Performansi Kerja Agen Asuransi
Pekerjaan sebagai agen asuransi adalah bidang pekerjaan yang selalu berhubungan dengan orang lain. Para agen inilah yang langsung berhadapan dengan para calon nasabah untuk memperkenalkan dan memaparkan produk asuransinya.
Usaha untuk membuat para calon klien tertarik membeli polis asuransi merupakan tantangan tersendiri bagi para agen. Karena disamping dituntut untuk mampu menguasai dan memaparkan produk dengan baik, para agen juga harus mampu mengelola emosi dengan baik saat menghadapi calon nasabah. Melianawati dkk (2001) dalam hasil penelitiannya menjelaskan bahwa jenis pekerjaan yang berkaitan dengan kemampuan dan ketrampilan dalam berhubungan dengan orang lain membutuhkan kualifikasi kecerdasan emosi.

Lebih lanjut menurut Melianawati dkk (2001) kualifikasi kecerdasan emosi ini mencakup aspek kualitas dari dalam diri (intrapersonal), kualitas menjalin hubungan dengan orang lain (interpersonal), dan kapasitas menjaga ketenangan dan kendali diri di bawah himpitan stress (stress  management).

Stanton (dalam Mulyadi, 2001) menjelaskan, agen dalam berbagai macam tugasnya memiliki beban psikologi yang sangat besar daripada pekerjaan yang lain, dan dalam hal ini keberhasilan para agen akan sangat ditentukan pada kemampuannya dalam mengelola emosi dan bertahan dalam menghadapi stress. Para agen yang memiliki kecakapan emosi mampu membangun hubungan interpersonal yang akrab dan berempati, penuh motivasi, serta mampu menghadapi gejolak emosi diri sendiri maupun orang lain. Jika hal ini mampu dimiliki oleh para agen, maka para calon nasabah yang dihadapi akan merasa lebih nyaman dan tertarik untuk memberi polis yang ditawarkan.

Hilman (1993) menyatakan bahwa, agen yang berhasil menjalankan tugasnya dalam menjual atau memasarkan produk adalah yang mampu bergaul, berkomunikasi efektif dan persuasif, serta mampu menarik perhatian orang lain. Sebagai konsekuensinya, para nasabah akan tertarik untuk membeli polis asuransi yang ditawarkan, sehingga ini akan menunjang pada performansi kerja para agen asuransi dalam bekerja.

Berdasarkan uraian tersebut diajukan hipotesis, Ada hubungan antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja. Agen yang memiliki kecerdasan emosi yang tinggi memiliki performansi kerja yang tinggi. Sebaliknya agen yang memiliki kecerdasan emosi yang rendah, memiliki performansi kerja yang rendah pula.

Metode

Identifikasi Variabel
Variabel tergantung dalam penelitian ini adalah performansi kerja, dan variabel bebasnya dalah kecerdasan emosi.

Definisi Operasional Variabel Penelitian
Kecerdasan emosi merupakan kemampuan dalam mengenali emosi diri sendiri, mampu mengelola atau mengatur emosi diri sendiri, mampu menggunakan hasrat yang paling dalam untuk memotivasi diri sendiri, mampu bertahan menghadapi stress tanpa melemahkan kemampuan berpikir,  mampu mengenali emosi orang lain dan berempati, serta memiliki ketrampilan sosial. Kecerdasan Emosi diukur melalui skala kecerdasan emosi yang disusun berdasarkan aspek-aspek yang dikemukakan oleh Salovey (dalam Goleman, 1999).
Performansi kerja adalah hasil kerja yang dicapai oleh agen dalam kurun waktu tiga bulan menurut standar dan kriteria yang berlaku pada AJB Bumiputera 1912. Hasil kerja dari para agen dihitung berdasarkan perbandingan antara jumlah realisasi  dengan target yang telah ditetapkan atas SP (Surat Permintaan), UP (Uang Pertanggungan), dan PP (Premi Pertama) yang dicapai agen selama periode Maret sampai dengan Mei 2007, dari skor yang diperoleh tersebut kemudian dicari reratanya. 

Subjek Penelitian
Subjek penelitian ini adalah agen aktif AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Utama Pati Jawa tengah sebanyak 65 orang. Pengambilan sampel penelitian dilakukan dengan teknik Purposive Sampling.

Metode Pengumpulan Data

Skala kecerdasan emosi untuk mengukur tingkat kecerdasan emosi subjek. Skala ini disusun berdasarkan teori yang dikemukakan oleh Salovey (dalam Goleman, 1999). Yaitu aspek-aspek yang berkaitan dengan skala kesadaran diri, pengaturan diri, motivasi diri, pengenalan emosi dan ketrampilan sosial.

Performansi kerja diperoleh dari dokumentasi perusahan atau juga biasa disebut dengan Laporan Produksi. Dalam penelitian ini akan diambil data performansi kerja periode bulan Maret sampai dengan Mei 2007 (tiga bulan). 
Metode Analisis Data
Data yang diperoleh dianalisis dengan menggunakan teknik analisis korelasi Product moment dari Pearson. sebelum dilakukan analisis  data harus diuji terlebih dahulu : (a) uji normalitas, untuk mengetahui apakah data pada masing-masing variabel sebarannya normal, dan (b) uji linearitas, untuk mengetahui apakah variabel bebas berkorelasi linear dengan variabel tergantung.

Analisis data dilakukan dengan bantuan komputer menggunakan program SPSS (Statistical Product for Social Science) for Windows.

Hasil

Uji Asumsi

Uji Normalitas. Uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah Kolmogorov-Smirnov atau (KS-Z). Variabel kecerdasan emosi menunjukkan nilai KS-Z sebesar 0,079 (p > 0,05), sedangkan variabel performansi kerja menunjukkan nilai KS-Z sebesar  0,055 (p > 0,05). Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel kecerdasan emosi dan performansi kerja memiliki sebaran data yang normal. 
Uji Linearitas. Uji linearitas dalam penelitian ini menggunakan Test of  Linearity. Hasil uji linearitas variabel kecerdasan emosi dengan performansi kerja diperoleh nilai F sebesar 13,283 (p < 0,05). Hal tersebut menunjukkan kedua variabel memiliki hubungan yang linear. 

Uji Hipotesis
Teknik korelasi product moment dari Pearson menunjukkan adanya korelasi sebesar 0,387 (p < 0,01) dengan koefisien determinasi R² sebesar 0,1498. Hal tersebut menunjukkan adanya hubungan positif antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Pati, sehingga hipotesis diterima. 
Bahasan
Berdasarkan analisis korelasi diatas, hasilnya menunjukkan ada hubungan positif antara kecerdasan emosi dengan performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Pati. Ini artinya, Semakin tinggi nilai kecerdasan emosi yang dimiliki agen, maka performansi kerjanya cenderung semakin tinggi. Sebaliknya, semakin rendah nilai kecerdasan emosi yang dimiliki agen, maka performansi kerjanya cenderung semakin rendah pula. Jadi, hipotesis diterima. 

Secara keseluruhan dapat disimpulkan bahwa, subjek yang memiliki kecerdasan emosi tinggi adalah subjek yang mampu mengenali kelebihan dan kelemahan dirinya, karena subjek yang seperti ini cenderung lebih banyak belajar untuk mengembangkan kelebihannya dan memperbaiki kelemahan-kelemahannya. Kemampuan untuk mengelola emosi diri juga memiliki peranan penting, karena keberhasilan para agen akan sangat ditentukan pada kemampuannya dalam mengelola emosi. Kemampuan untuk memotivasi diri cenderung membuat agen bekerja lebih giat dan aktif untuk mencapai target penjualan dan mencari klien-klien baru. Empati memungkinkan agen mampu mengetahui kebutuhan-kebutuhan dari calon kliennya sehingga calon klien merasa diperhatikan dan cenderung membeli asuransi yang ditawarkan. Sedangkan dengan ketrampilan sosial, agen akan mampu bergaul dan berkomunikasi efektif, sehingga mampu menarik perhatian orang lain dan cenderung lebih mudah mendapatkan calon nasabah baru.

Agen AJB Bumiputera 1912 yang memiliki kecerdasan emosi tinggi dengan tolak ukur ke lima aspek di atas cenderung akan mampu mengembangkan pribadi, keahlian, pengetahuan dan kemampuan-kemampuan lain demi tercapainya performansi kerja yang optimal. Karena menurut Patton (1998) keahlian, pengetahuan dan kemampuan merupakan faktor yang sangat berpengaruh pada performansi kerja.

Dalam penelitian ini kecerdasan emosi memberikan sumbangan sebesar 14,98% terhadap performansi kerja agen AJB Bumiputera 1912 dengan koefisien determinasi R² sebesar 0,1498. Faktor lain yang berpengaruh terhadap performansi kerja memberi sumbangan sebesar 82,05%. Faktor-faktor lain tersebut antara lain seperti komunikasi interpersonal dan harga diri (Marsudi, 1996). Selain itu menurut Melianawati dkk (2001) faktor lain yang berpengaruh adalah faktor dari luar individu, yaitu berupa faktor fisik pekerjaan serta faktor sosial dan keadaan organisasi; juga faktor dari dalam individu, yaitu berupa kemampuan kognitif dan kemampuan teknis. 
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