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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

5.1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian mengenai intention dan determinan-

determinannya dalam melakukan pengiriman barang tepat waktu terhadap 30 

orang salesman PT “X” Jakarta, dapat disimpulkan hal-hal sebagai berikut: 

- Hampir seluruh salesman PT “X” memiliki intention yang kuat dalam 

melakukan pengiriman barang tepat waktu. 

- Determinan yang paling berkontribusi terhadap intention salesman PT “X” 

Jakarta dalam melakukan pengiriman barang tepat waktu adalah perceived 

behavioral control (0,341). Determinan kedua yang memberikan pengaruh 

terhadap intention adalah attitude toward the behavior (0,183), dan 

determinan ketiga yang berpengaruh paling kecil terhadap intention adalah 

subjective norms (0,142).  

- Ketiga determinan, attitude toward the behavior, subjective norms dan 

perceived behavioral control saling berhubungan satu sama lain. 

Determinan yang memiliki korelasi terbesar adalah antara determinan 

subjective norms dan determinan perceived behavioral control.  



72 
 

Universitas Kristen Maranatha 

- Faktor-faktor yang mempengaruhi kemampuan salesman dalam 

melakukan pengiriman barang adalah salesman yang memiliki kondisi 

fisik yang sehat dan  rasa tanggungjawab terhadap pekerjaan. 

- Salesman yang mempersepsi bahwa mereka merasa mampu melakukan 

pengiriman barang tepat waktu, intention salesman semakin kuat. 

Salesman yang merasa mampu, dipengaruhi juga oleh faktor-faktor yang 

mendukung baik dari dalam diri maupun dari lingkungan, dan faktor usia. 

Dari hasil uji hipotesis, menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan 

antara perceived behavioral control terhadap intention salesman dalam 

melakukan pengiriman barang tepat waktu. 

- Salesman memiliki attitude toward the behavior positif, ini berarti 

salesman memiliki sikap favourable (menyukai)  kegiatan melakukan 

pengiriman barang tepat waktu, mempersepsi bahwa melakukan kegiatan 

tersebut lebih banyak mendatangkan konsekuensi yang positif, sehingga 

intention salesman semakin kuat dalam melakukan kegiatan tersebut. Dari 

hasil uji hipotesis, menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan 

antara attitude toward the behavior terhadap intention salesman dalam 

melakukan pengiriman barang tepat waktu. 

- Salesman memiliki subjective norms positif, ini berarti salesman memiliki 

persepsi bahwa atasan, supervisor, rekan kerja dan keluarga mendukung 

mereka dalam melakukan pengiriman barang tepat waktu dan mereka 

bersedia mematuhi orang-orang tersebut, sehingga menguatkan intention 

salesman dalam melakukan kegiatan tersebut. Dukungan tersebut lebih 
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banyak diperoleh dari atasan dan rekan kerja. Dari hasil uji hipotesis, 

menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan antara subjective 

norms terhadap intention salesman dalam melakukan pengiriman barang 

tepat waktu. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat diajukan beberapa 

saran yang diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak yang 

berkepentingan.  

Saran Teoritis 

- Bagi peneliti lain yang ingin meneliti Planned Behavior dalam bidang 

Psikologi Industri dan Organisasi dapat melakukan penelitian lebih lanjut 

yaitu melakukan penelitian pada salesman yang berjenis kelamin 

perempuan. 

Saran Praktis 

- Bagi general manager dan supervisor PT “X”, disarankan untuk: 

Untuk mempertahankan kemampuan salesman PT “X”, salah satunya 

dilakukan pelatihan intention/ motivasi. 

- Bagi salesman PT “X”, untuk meningkatkan intention mereka disarankan 

agar meningkatkan kemampuan mereka dalam mengirimkan barang tepat 

waktu. 

 


