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ABSTRAKSI 

Nurlaela Romdhonah 59320155 : PENGARUH KINERJA AGENASURANSI 

TERHADAP PENINGKATANVOLUME PENJUALAN PRODUK ASURANSI 

(Studi Kasus Di AJB Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon) 

 

Seiring dengan perkembangan perusahaan asuransi di Indonesia yang semakin 

pesat, termasuk asuransi syariah. Masih terdapat peroblematika-problematika yang 

harus dihadapi oleh perusahaan asuransi, salah satunya adalah Sumber Daya Manusia 

(SDM) yang belum memadai. Potensi SDM tersebut termasuk dalam perusahaan 

asuransi adalah para agen yang merupakan bagian dari pemasaran produk-produk 

asuransi dan merupakan ujung tombak keberhasilan suatu perusahaan asuransi dalam 

mencari nasabah dan menjual produknya. Sikap dan kinerja agen akan sangat 

menentukan kesan awal bagi para calon nasabah yang di datangi, calon nasabah akan 

tertarik dengan sikap dan kinerja agen yang baik dan santun. Seiring dengan hal 

tersebut peningkatan volume penjualan sangat diharapkan oleh semua perusahaan 

asuransi guna mencapai tujuan-tujuan perusahaan dan perkembangan perusahaan 

asuransi yang lebih pesat lagi. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana kinerja agen asuransi 

pada AJB Bumiputera 1912 Syariah cabang Cirebon. dan bagaimana pengaruh 

kinerja agen asuransi terhadap peningkatan volume penjualan produk asuransi. 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  bagaimana kinerja agen asuransi pada AJB 

Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon. dan bagaimana pengaruh kinerja agen 

asuransi terhadap peningkatan volume penjualan produk asuransi. 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah para nasabah AJB 

Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon yang berjumlah 2875 nasabah. Sampel 

pada penelitian ini sebanyak 97 nasabah, adapun instrument penelitian yang 

digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, sedangkan analisis data 

yang digunakan adalah korelasi, regresi sederhana, nilai koefisensi determinasi, uji t, 

dan dihitung dengan metode SPSS Versi 19. 

Berdasarkan hasil yang diperoleh dalam penelitian ini menunjukan bahwa 

kinerja agen asuransi berpengaruh positif dan signifikan, baik secara parsial maupun 

secara bersama-sama terhadap volume penjualan produk asuransi. Terdapat nilai 

R.Square sebesar 0,661. Jadi nilai Kontribusi atau Koefise Determinasi sebesar 0,661 

X 100% = 43,69% artinya kinerja agen asuransi terhadap volume penjualan produk 

asuransi sebesar 43,69% sedangkan sisanya 56,31% dipengaruhi oleh faktor lain. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Pada era globalisasi ini pertumbuhan dunia usaha semakin luas dan pesat. 

Ditunjang dengan teknologi tinggi, seperti internet yang berkembang semakin 

maju, hal tersebut mendorong teknologi lokal maupun mancanegara semakin 

merangkak naik, sama halnya dengan dunia bisnis syariah di Indonesia yang 

berkembang pesat dan terjadi di berbagai sektor, tidak terkecuali sektor 

perasuransian, selayaknya kita menyambut baik kehadirannya menginggat bahwa 

bisnis ini dijalankan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah yang mencerminkan 

perilaku yang baik dan taat azas.  

Banyaknya kejadian yang luar biasa dimasyarakat dalam dekade-dekade 

belakangan ini, seperti gempa bumi, tsunami, kebakaran, kecelakaan, banjir serta 

teror bom, hal ini membuat masyarakat berfikir ulang akan kebutuhan keamanan 

dan jaminan keamanan terhadap diri sendiri dan keluarganya serta aset-aset yang 

dimilikinya. Masyarakat mulai melirik perusahaan-perusahaan asuransi yang di 

anggap mampu menjadi mitra yang baik dalam menjaga diri dan keluarganya 

beserta aset-aset yang dimiliknya. Demikian pula dengan asuransi syariah. 

masyarakat mulai melirik untuk berasuransi dengan sistem yang diberikanya 

yaitu bagi hasil (mudharabah) dan konsep tolong menolong (ta’awun).  

1 
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Menurut Muslehuddin asuransi adalah sebagai suatu persediaan yang 

disiapkan oleh sekelompok orang yang dapat tertimpa kerugian, guna 

menghadapi kejadian yang tidak dapat diramalkan, sehingga bila kerugian 

tersebut menimpa salah seorang diantara mereka maka beban kerugian tersebut 

akan disebarkan keseluruh kelompok.
1
 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan serta visi dan misi. Tujuan 

perusahaan adalah untuk bisa terus hidup, mencari laba dan terus berkembang 

serta semakin dikenal masyarakat luas.
2
 Tujuan tersebut akan dapat tercapai 

apabila perusahaan sudah mampu untuk mempertahankan dan meningkatkan 

hasil perjuanganya, salah satunya dengan memperbanyak konsumen. 

Pertumbuhan asuransi di Indonesia khususnya asuransi syariah tidak luput 

dari problematika, salah satu problematika yang di hadapi adalah sumber daya 

manusia (SDM) yang kurang memadai, hal itu akan berdampak pada pelayanan 

dan kinerja yang diberikan. Kinerja seringkali sangat penting dalam penentuan 

persepsi kualitas keseluruhan penawaran suatu perusahaan dalam suatu wilayah.
3
 

Dengan tumbuh dan berkembangnya bisnis jasa dewasa ini dalam 

menawarkan pelayanan yang beraneka ragam, perusahaan dituntut untuk 

mengutamakan keahlian para agen yang berinteraksi secara langsung terhadap 

pengguna jasa asuransi yang ditawarkan, karena agen merupakan ujung tombak 

                                                 
1
Abdul Aziz. Manajemen Investasi Syariah. (Bandung : Alfabeta. 2010)  Hal. 189 

2
Reskohadiprojo, Sukanto, Dkk. Pengantar Ekonomi Perusahaan.(Yogyakarta:BPFE.1992). Hal : 23 

3
Khotler, Philip. Manajemen Pemasaran Sudut Pandang Asia Edisi. 5 (Jakarta : PT Indeks. 2005). Hal 

: 137 
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keberhasilan tujuan organisasi pada perusahaan asuransi, dimana para agen 

memberikan pelayanan dalam menawarkan jasa perlindungan (produk asuransi) 

terhadap kebutuhan individu maupun kelompok. Oleh karena itu seorang agen 

asuransi dalam memberikan pelayanan kepada konsumen agar sukses dan 

profesional sangat dibutuhkan komitmen atas pekerjaan dengan senantiasa 

berlatih secara konsisten dan harus memiliki pengetahuan yang cukup tentang 

produk yang akan ditawarkan kepada konsumen. Karena seorang agen selain 

sebagai penjual produk dia juga berfungsi sebagai pemberi informasi tentang 

produk-produk yang tersedia pada perusahaan dan juga sebagai penghubung 

antara perusahaan dengan masyarakat. 

Dalam implementasi kegiatan muamalah Islam sangat memperhatikan 

pelayanan yang baik kepada nasabah, karena itu Rasulullah pernah mengatakan 

“sa’idul qaumi khadimuhun” (pemimpin itu adalah pelayan umat.
4
 Para 

pengusaha harus dapat dan mampu memberikan pelayanan yang baik  jika tidak 

ingin ditinggalkan konsumennya. 

Al-Quran telah memerintahkan agar kaum muslimin bersifat simpatik, 

lembut dan sopan saat berbicara dengan orang lain. Allah berfirman dalam QS. 

Al-Baqarah : 83 

                                                 
4
Muhammad, Syakir, Sula. Asuransi Syariah (Life And Gineral): Konsep Dan Sistem Oprasional. Cet. 

1 (Jakaerta : Gema Insani Pres.2004). Hal : 460 
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                            

                        

                   

Artinya : 

 “Dan (ingatlah), ketika Kami mengambil janji dari Bani Israil (yaitu): 

janganlah kamu menyembah selain Allah, dan berbuat kebaikanlah kepada ibu 

bapa, kaum kerabat, anak-anak yatim, dan orang-orang miskin, serta 

ucapkanlah kata-kata yang baik kepada manusia, dirikanlah shalat dan 

tunaikanlah zakat. kemudian kamu tidak memenuhi janji itu, kecuali sebahagian 

kecil daripada kamu, dan kamu selalu berpaling”. (Al-Baqarah : 83) 

 

                           

           

Artinya :  

“Dan Katakanlah kepada hamha-hamba-Ku: "Hendaklah mereka mengucapkan 

Perkataan yang lebih baik (benar). Sesungguhnya syaitan itu menimbulkan 

perselisihan di antara mereka. Sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang 

nyata bagi manusia”.  (Qs. Al- Israa : 53) 

 

Dari penjelasan ayat-ayat tersebut bahwa seorang agen asuransi harus 

memiliki beberapa karakter  dan sifat yang baik dan selalu memberikan 

pelayanan yang ramah dan jujur  kepada semua konsumennya jangan melebih-

lebihkan atau mengurangi informasi tentang produk yang ditawarkan. Sebagai 

mana rasulallah saw, untuk mencapai kesuksesan beliau menerapkan satu prinsip 

dan startegi manajemen bisnis yang sangat handal, seperti jujur, setia dan 
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profesional. Beliau juga mengutamakan custumer satisfication, exellence service, 

kompetensi, efisisensi, transparasi, serta persaingan yang sehat dan kompetetif.  

“Hendaklah kalian selalu berusaha menjadi orang yang benar, dan  jujur 

karena kejujuran akan melahirkan kebaikan-kebaikan (keuntungan-keuntungan). 

Dan kebaikan akan menunjukan jalan ke surga. Jika sesorang terus berusaha 

menjadi orang yang jujur, maka pasti dicatat oleh allah sebagai orang yang 

selalu jujur. Jauhilah dusta dan menipu karena dusta itu akan melahirkan 

kejahatan dan kejahatan akan menunjukan jalan ke neraka. Jika sesorang terus 

menerus berdusta, maka akan dicatat oleh allah sebagai orang yang selalu 

berdusta. “ (HR. Mustafaqun Alaih) 
5
 

 

dan Seperti yang telah terdapat dalam Al-Quran yang berbunyi : 

                         

           

Artinya : 

“Hai orang-orang yang beriman, kenapakah kamu mengatakan sesuatu yang 

tidak kamu kerjakan? Amat besar kebencian di sisi Allah bahwa kamu 

mengatakan apa-apa yang tidak kamu kerjakan”. (Qs. Ash-shaff :2-3) 

 

Dari uraian diatas penulis bermaksud untuk meninjau lebih dalam tentang 

kinerja agen asuransi sehingga dapat meningkatkan volume penjualan produk. 

Perusahaan asuransi telah melakukan strategi pemasaran serta sosialisasi dan 

dilakukan oleh AJB Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon secara optimal 

dengan harapan akan memperoleh hasil penjualan produk asuransi yang 

maksimal. Namun dalam  realitanya hasil penjualan produk asuransi AJB 

Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon masih kurang maksimal, oleh karena 

itu penulis tertarik  untuk meneliti suatu penelitian dengan judul “Pengaruh 

                                                 
5
Amrin, Abdullah. Strategi Menjual Asuransi Syariah. (Jakarta : Gramedia. 2012). Hal : 14 
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Kinerja Agen Asuransi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk 

Asuransi” (Studi Kasus Pada AJB Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon) 

dengan harapan dapat membantu proses kelancaran suatu produk yang ada di 

asuransi tersebut. 

 

B.    Identifikasi Masalah 

1.  Dalam perumusan masalah, peneliti dibagi menjadi tiga bagian yaitu : 

1) Wilayah Penelitian 

Wilayah penelitian yang akan dikaji adalah masuk pada wilayah kajian 

manajemen sumber daya manusia tentang pengaruh kinerja agen asuransi 

terhadap peningkatan volume penjualan produk asuransi. 

2) Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan empirik dan dalam melakukan 

penelitian dengan menggunakan metode kuantitatif guna meneliti 

seberapa besar pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan 

volume penjualan produk asuransi pada AJB Bumiputera 1912 Syariah 

Cabang Cirebon 

3) Jenis Masalah 

Adapun jenis masalah yang akan diteliti adalah ketidak jelasan tentang 

pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan volume penjualan 

pada  AJB Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon. 
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2.  Pembatasan Masalah 

Dalam melaksanakan penelitian ini agar tidak terlalu luas 

permasalahannya, maka masalah yang akan dibatasi dalam penelitian ini 

adalah sejauh mana pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan 

volume penjualan pada AJB Bumiputera 1912 Syariah Cab. Cirebon. 

 

C. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana kinerja agen asuransi pada AJB Bumiputera 1912 Syariah 

Cab. Cirebon ? 

2. Bagaimana pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan volume 

penjualan produk asuransi ? 

 

D.  Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1.  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hal-hal sebagai berikut : 

a. Untuk mengetahui kinerja agen asuransi pada AJB Bumiputera 1912 

Syariah Cab. Cirebon  

b. Mengetahui pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan 

volume penjualan produk asuransi. 

2.  Manfaat Penelitian 

a. Praktisi 

Sebagai referensiperusahaan dalam memecahkan masalah penjualan 

dan kinerja serta sikap agen asuransi yang diberikan kepada nasabah, 
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dan sebagai referensi pertimbangan kebijakan pemasaran perusahaan 

untuk lebih meningkatkan lagi kualitas para agen sehingga dapat 

mencapai pada tingkat penjualan yang diinginkan oleh perusahaan 

asuransi tersebut.   

b. Manfaat Toritis 

Pengembangan khazanah keilmuan di bidang asuransi syariah, meliputi 

pengaruh kinerja agen asuransi terhadap peningkatan volume penjualan 

produk asuransi.  

 

E. Sistematika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran yang cukup jelas tentang penelitian ini maka 

disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi mengenai informasi materi 

serta hal-hal lain yang berhubungan dengan penelitian ini. Adapun sistematika 

penelitian tersebut adalah sebagai berikut: 

Bab I  : PENDAHULUAN 

Bab pertama merupakan bab pendahuluan, dengan beragumen, 

pendahuluan merupakan bagian awal dari setiap karya ilmiah yang 

berfungsi sebagai penjelas tentang pokok pembahasan yang dibahas 

dalam karya ilmiah tersebut dapat dipahami. Dalam bab ini akan 

diuraikan latar belakang masalah penelitian, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 
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Bab II  : TINJAUAN PUSTAKA 

Bab kedua penulis menempatkan landasan teori, dengan berargumen 

bahwa tinjauan pustaka digunakan untuk mendukung penyusunan 

teori dan konsep dari judul penelitian yang menggunakan metode 

kuantitatif, meliputi : pengertian kinerja agen asuransi, meningkatkan 

volume penjualan. Selain itu pada bagian ini juga disajikan 

penelitian-penelitian yang sudah dilakukan di masa lalu, kerangka 

berfikir dan hipotesis penelitian. 

Bab III  : METODE PENELITIAN 

Bab ketiga menguraikan metode penelitian sebagai gambaran proses 

penelitian di lapangan yang disesuaikan dengan teori atau konsep-

konsep relevan yang telah diuraikan pada bab sebelumnya. Dimana 

metodologi yang dimaksud meliputi :pendekatan dan jenis penelitian, 

definisi oprasiona lvariabel, jenis dan sumber data, teknik 

pengumpulan data, populasi dan sampel, teknik analisis data, 

instrument penelitian dan hipotesis.  

BAB IV  : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berisi tentang hasil penelitian secara sistematika, kondisi objektif 

AJB Bumiputera 1912 Syariah Cab. Cirebon  yang akan digambarkan 

serta dianalisis dengan menggunakan metodologi penelitian yang 

telah ditetapkan.  untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kinerja 



10 
 

agen asuransi terhadap peningkatan volume penjualan produk 

asuransi. 

BAB V  : PENUTUP 

Berisi tentang kesimpulan, keterbatsan penelitian dan saran dari hasil 

penelitian. Kesimpulan merupakan uraian jawaban atas pertanyaan-

pertanyaan yang diajukan dalam rumusan masalah, setelah melalui 

analisis pada bab sebelumnya. Sementara saran berisi rekomendasi 

dari peneliti mengenai permasalahan yang telah diteliti sesuai hasil 

kesimpulan yang diperoleh. 
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