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PENDAHULUAN

A. Latar Bdakang Masalah

Di ea globdisss saat ini pembahasan faktor manusa ddam ruang lingkup
pekerjaan merupekan faktor yang sangat penting. Persaingan  yang  ketat
dibebega bidang pekejaean membua menusa yang tealiba diddamnya ingin
memberiken yang terbalk bagi orang lain, terutama jika indudri atau bidang kerja
terscbut menyangkut hathd yang berhubungan dengan masdah  pelayanan.
Pdangga/ tamu/ Kklien/ pembeli/ nassbah addah asst yang sangat berharga ddam
mengembangkan indudri jasa

Mengembangkan industri  jasa, akhir-akhir ini  dunia perbankan banyak
menggunakan berbaga pola draegi pdayanan ddam  pemesarannya.  Dengan
adanya  globdisas membawa  pengauh  terhadgp — ekdgens bisnis
perbankan/asurand  ddam mengembangkan pasanya Hd ini tidek terlepas dari
hubungannya dengan asurand maka tuntutan akan peayanan juga terkat era
dengan tingkat perkembangan masyarakat sbaga konsumen jasa asurand. Agar
konsumen aau nasdbeh asurand menjadi puas dan mampu bertahan untuk tetep
menjadi anggota maka perusahaan memberikan layanan yang optimd atau bak.

Asurans yang membeikan layanan dengan bak aau optimd, aken
membuat nastbah aau konsumen merasa diharga, dihormati, den disdesaikan
mesdahnya secara bak. Wektu mdayani konsumen setigp sales perlu juga

memahami eiket pdayanan. Tanpa etiket pdayanan yang benar, maka tidak akan



mendapatkan pdanggan aau nassbah yang sesua dengan keinginen bank  aau
asurand, bahkan bukan tidek mungkin perusshean aken kehilangan  konsumen
atau nasabah (Kasmir, 2005).

Upaya yang haus dilakuken agar sales tidak kehilangan konsumen addah
memberikan pdayanan yang optima kepada konsumen aau nassbah. Untuk itu,
sales haus mampu meayani peanggan secara tepat dan cepa, juga harus
memiliki daya taik fisk yang tinggi. Caa berpakaan yang menarik aken
memberikan kesan balk sehingga dgpat memikat konsumen. Sdain itu, sales juga
haus meningkatken ketrampilan  komunikes  interpersond  agar  lebih  mudah
meyakinkan caon nasabah terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.

Weakiu mdayani nessbah aau  konsumen, sales  dituntut  untuk
berpenampilan semenarik mungkin. Ha ini disebabkan daya tarik fisk merupakan
hd petama yang diliha oeh konsumen. Memiliki daya taik fisk yang tinggi
akan memberikan kesan pertama yang bak aau podtif pula terhadgp konsumen
aau nasdbah sehingga akan timbul rasa kagum, smpatik, dan hormat terhadep
sales. Demikian sebdiknya dengan memiliki daya taik yang rendsh aken
memberikan kesan yang negatif. Daya tarik fisk merupakan dtra perusshaannya
dimeata nasabah atau konsumennya (Kasmir, 2005).

Daya taik fisk addah sau kunc sukses ddam bekeja, terutama
pekerjaan yang berhubungan dengan orang lain. Orang lain akan merasa nyaman,
betah, dan senang jika penampilan diri kita enak dipandang.

Penampilan pada sessorang begitu penting, terutama kecantiken dan daya

tarik fisk sanga penting bagi seseorang. Daya tarik fisk merupakan karakteristik



ekgdernd yang mempengaruhi  perilaku nyata seseorang. Orang akan meakukan
aks pada saat menangkap karekter eksernd yang tertangkep secara inderawi,
karena penampilan fisk tdah menarik perhatian lebih dahulu sebdum  perilaku
yang lain muncul (Baron dan Byrne ddam Mdikus, 2005).

Agpek daya taik fisk bagi seseorang merupsken komponen yang sangat
penting sebaga modd dasar yang diperlukan. Menurut pendgpat Sugiato (2002)
agpek-agpek daya taik fisk mdiputi kesehatan tubuh, perawatan anggota tubuh
(yang mdiputi perawatan kulit, perawatan rambut, perawatan tanggan den jai
telgpak tanggan, perawatan wagah, nafas tak sedgp atau bau badan), dan busana
kerja atau aksesoris).

Bebergpa penditian mengungkepkan bahwa orang-orang yang mempunya
daya taik fisk tinggh mempunya keebihan ddam evaues sogd  sepert
kesuksesan,  pribedi, kepopuderan, kemampuan  bersosdisad, kemampuan
sekaud, keyakinan, dan kadangkadang kebahagiaan. Beberapa pendash percaya
bahwa daya taik fisk memungkinken mendatangken keuntungan diddam
memperoleh suatu  pekerjaan. Lebih lanjut ddam mencgpa predas dan tingginya
upah yang diperolen (http://library.usu.ac.id/downl od/fisip/lkomunikas -

mukti 2pdf).

Menarik konsumen aau naesdbah, sales tidek hanya dituntut  untuk

memiliki daya taik fisk yang bak meeka juga dituntut juga untuk memiliki
komunikes yang bak pula Komunikes sangat penting ddam mencgpa suaiu
kesuksesan. Berkomunikes dengan  konsumen hbiasanya berati sales  membujuk

konsumen untuk membeli produk aau menggunekan jesa dau menjdaskan jesa



dau produk yang sales jud dan keuntungan akan diperoleh gpabila konsumen
membdi produk atau menggunakan jasa (Sutedja, 2007).

Panuju (2001) mengemukaken bahwa komunikes addah suau proses
penyampaian dan penerimaan berita atau info dari seseorang kepada orang lain.
Proses komunikes yang tepat akan memperlancar interaks sebab informes yang
disampakan seseorang degpat diterima dengan mudah oleh penerima informed.
Komunikes berlangsung ddam kontak tatap muka, dimana pesapesan mengdir
mddui suranrsduran yang berdfat antar persond, seperti ddam  percakapan
antar orang per orang yang dikend sebagal komunikas interpersond.

Komunikas interpersond  addah komunikes antara dua orang ddam
menjdin suatu rdad mdadui suietu media Devito (1995) juga mengungkapkan
bahwa komunikas interpersond merupakan pengiriman pesan dari seseorang dan
diterima oleh orang lain dengan agpek umpan balik langsung.

Schein (ddam  Sewat, 2005) bependapat  komunikes  interpersond
sangat patendd untuk mempengaruhi dan membujuk orang lain, karena kita dapat
menggunekan kdima da indera untuk mempertinggi daya bujuk pesan yang kita
komunikeskan kepadanya. Kenyaaannya komunikes tatap muka membuat
manusa lebih akrab dengan sesamanya, tidek hanya bagi pengembangan pribedi
dan keluarga, namun jugabagi peningkatan karir.

Komunikes sangat penting ddam  peningkatan  karir, komunikas
interpersond di pengaruhi oleh bebergpa faktor, yatu 1) keterbukaen; 2) empdi;

3) dukungan; 4) rasa postif; dan 5) kesamaan (De Vito, 1995).



Seorang sales dengan memiliki  ketrampilan  komunikas  interpersond  dan
daya taik figk yang bak, maka akan memberikan kesan pertama yang pogtif
adau bak pula tehadgp konsumen aau nasdbah leki-leki dan  perempuan,
sehingga nasabah akan mudah terpengaruh dan tertarik, begitu juga sebdiknya

Sesorang memiliki perseps tidek hanya mengena benda den  kata-kata,
tapi juga mengenal orang lan: harus seperti agpa mereka itu, bagamana mereka
harus bertindak, dan gpa yang mereka katekan. Perseps addah suatu proses aktif:
Sdigp  orang  memperhdikan, mengorganisaskan, dan  menafdrken  semua
pengdamannya secara  dektif  (Stewart,  2005). Konsumen  laki-leki - den
perempuan memiliki perssps yang berbedarbeda mengenai daya taik fisk dan
komunikes interpersond.

Konsumen laki-laki dan perempuan memiliki  kerakterisik yang berbeda
beda Lakidaki memiliki dri-ciri  konsentratif (pemusdan), sddu meiha Ss
keterkaitan antara satu hd dengan lainnya, cara ini mendorong laki-laki  untuk
berpikir mencgpa suatu hasl, meredisaskan tujuan, menggunekan logika den
mecgpa  keuntungan. Sedangkan perempuan ddam  berpikir lebih - memandang
dai §9 hubungan sding bergantian antar sesama, terlinat dari banyak perhatian
yang berhubungan dengan orang lain, sding menolong, intuitif dan jiwa ddamnya

tenang. (http://nasruni.wordpress.cony2008/02/29/perbedaan pandangan |aki-laki

dan perempuan)). Dilihat dari intdektudnya lakiHaki tidek mudah terpengaruh,

sedangkan perempuan lebih mudah terpengaruh (Umar, 1999).
Beadasarkan urdan tersebut maka penulis menggukan  permasaahan

“Apakeh ada pebedaan perssps konsumen laki-laki dan  perempuan terhadep



daya taik fisk dan komunikes interpersond?’. Berdasarkan rumusan masdah
tersebut meka penulis meakukan suatu  penditian  dengan  judul  “Perbedaen

peseps  konsumen  leki-leki dan  perempuan tehadgp daya taik fisk dan

komunikas interpersond.

B. Tujuan Penditian

Pendlitian ini dilaksanakan untuk menguiji bebergpa hal sebagai berikut:

1 Mengui pebedaan pesgps  konsumen lakileki  dan perempuen
terhedap daya taik fisk dan komunikas interpersond pada sales
asurang.

2. Menguji perbedaan persspd konsumen  lekileki  dan  perempuan
terhadap dayatarik fisk pada sales asurang.

3. Mengui pebedean perssps  konsumen  l&ki-leki  dan perempuan

terhadap komunikas interpersond padasales asurang.

C. Manfaat Penditian

Penditian ini dihargpkan memberikan manfaet antaralain:

1 Secaa teoritis Bagi penditi sdanjutnya khususnya ilmuwan pskolog
dihargpken untuk menambah khasaneh ilmu terutama bidang pskologi
indugtri dan organisas.

2. Secaa praktis, jika penditian itu terbukti, maka memberiken manfast
bag sales untuk degpa lebih memperhaikan daya taik fisk dan

meningkatkan ketranpilan komunikas interpersond.



3. Jka penditien itu tebukti, meka membeikan manfast bagi
perusshaan asurand ddam proses penydeksan karyavan dapat lebih
mempeatimbangken daya taik fisk dan kerampilan  komunikas

interpersond.



