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RINGKASAN 

 

Raynaldo Ignatius Tiwa Handojo, Jurusan Teknik Industri, Fakultas Teknik, Universitas 

Brawijaya, Juli 2016, Pengaruh Program Intervensi Terhadap Intensi Mahasiswa Pada 

Profesi Salesman Dengan Metode Theory of Planned Behavior, Dosen Pembimbing: Yeni 

Sumantri dan Agustina Eunike. 

 

 PT. Astra International Tbk – Toyota Sales Operation (Auto 2000) merupakan salah 

satu perusahaan yang bergerak dalam bidang retailer kendaraan bermotor dengan merek 

Toyota. Auto 2000 menawarkan tiga pelayanan, yaitu penjualan kendaraan, perbaikan, dan 

penjualan sparepart. Pendapatan terbesar Auto 2000 didapatkan dari penjualan kendaraan 

sehingga peran dari salesman menjadi krusial bagi perusahaan. Namun profesi dari salesman 

kurang diminati khususnya pada freshgraduate sehingga perusahaan kesulitan untuk 

mendapatkan salesman. Oleh karena itu perlu dilakukan program intervensi untuk 

meningkatkan intensi mahasiswa pada profesi salesman. 

Pengukuran intensi pertama dilakukan secara online kepada mahasiswa yang sudah 

menempuh minimal 6 semester. Pengukuran intensi kedua dilakukan setelah responden 

mengikuti program intervensi. Metode pengukuran intensi yang digunakan dalam penelitian 

ini dengan metode Theory of Planned Behavior. Nilai pengaruh dari faktor-faktor 

pembentuk intensi diperoleh dengan menggunakan path analysis, sehingga dapat diketahui 

faktor mana yang memberikan pengaruh paling besar. Dalam membuat program intervensi, 

dilakukan analisis dengan menggunakan fishbone diagram untuk mengetahui rendahnya 

minat mahasiswa pada profesi salesman, untuk pemilihan program intervensi dilakukan 

penilaian dengan pugh matrix, dan selanjutnya dilakukan implementasi. Setelah itu 

dilakukan pengukuran intensi yang kedua. 

Hasil dari penelitian menunjukkan pengaruh yang diberikan dari faktor sikap, norma 

subjektif, dan kontrol perilaku yang diterima masing-masing sebesar 0,280, 0,107, dan 

0,176. Nilai-nilai tersebut dijadikan pertimbangan untuk memilih faktor mana yang akan 

digunakan untuk melakukan program intervensi. Nilai faktor sikap menunjukkan nilai yang 

paling besar, sehingga program intervensi yang dilakukan dibuat untuk melakukan intervensi 

terhadap sikap. Berdasarkan fishbone diagram, diketahui bahwa penyebab rendahnya intensi 

mahasiswa disebabkan oleh tidak memiliki pengalaman dalam berjualan, minimnya aktivitas 

branding oleh perusahaan dan tidak memiliki rolemodel sukses dari salesman. Program 

intervensi yang dilakukan adalah program pengenalan pengembangan karir di Auto 2000. 

Intensi yang didapatkan dari responden meningkat secara signifikan setelah mengikuti 

program intervensi namun hasil ini tidak membentuk perilaku secara langsung pada 

responden. 

 

Kata kunci: theory of planned behavior, path analysis, salesman 
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SUMMARY 

 

Raynaldo Ignatius Tiwa Handojo, Industrial Engineering, Brawijaya University, July 

2016, The effect of Intervention Program Towards Students’ Intention on Salesman 

Profession by Theory of Planned Behavior Method, Academic Supervisor: Yeni Sumantri 

and Agustina Eunike. 

 

PT. Astra International Tbk – Toyota Sales Operation (Auto 2000) is a company that 

operates as vehicle retailer under the brand of Toyota. Auto 2000 provides three services, 

which are sales, repaire, and spare-part. Auto 2000’s biggest income is earned from vehicle’ 

selling, hence the role of salesman is crucial for the company. However, salesman profession 

is the not an attractive role, especially among fresh graduated people, hence companies are 

quite struggled in finding salesman to hire. Therefore, intervention program is needed to 

increase students’ intention on salesman profession. 

The measurement of sudents’ intention started with online surveys to college student 

who passed minimum the 6th semester. Then, the measurement would be done after the 

respondents follow the intervention program. Theory of Planned Behavior is used in this 

research to measure students’ intention. Path analysis is used for knowing the values of 

intentional factors. It is aimed for having the most influencing factor. Furthermore, the low 

rate of students’ preference for salesman profession is analyzed using fishbone diagram, then 

for selecting and implementing the intervention program is done by the pugh matrix. Thus 

analyzes of the intentional alteration happened before and after implementing the 

intervention program. 

The result shows the alteration given by the attitude factor, subjective norm, and 

behavior control received each is equal to 0.280, 0.107, and 0.176. Those values are used as 

consideration to choose, which factor would be used to execute the intervention program. 

The biggest value is attitude factor, thus the intervention program will be executed to do an 

intervention for attitude. Based on fishbone diagram, the low rate of students’ intention is 

caused by lack of experience in selling activities, lack of company’s branding activities and 

lack of successful role model from the salesman. The intervention program that is executed 

is introduction of career development program in Auto 2000. The result received from the 

respondents shows that students’ intention  increase significantly after following 

intervention program, but the result does not figure direct behavior for the respondents. 

 

Keywords: theory of planned behavior, path analysis, salesman 
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