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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kepuasan Kerja dan Motivasi Kerja  

Terhadap Kinerja Pegawai Pada Kantor Camat Lahusa. Jenis penelitian ini adalah 

penelitian kuntitatif yang bersifat asosiatif. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 32 

pegawai. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi 

linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kepuasan kerja (X1) dan 

motivasi kerja (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pegawai (Y) pada 

Kantor Camat Lahusa dengan nilai thitung untuk kepuasan kerja (X1) sebesar 2,793 > ttabel 

1,697 dan tingkat signifikan sebesar 0,009 < 0,05 dan untuk variabel motivasi kerja (X2) 

diperoleh thitung sebesar 2,282 > ttabel 1,697 dan tingkat signifikan sebesar 0,030 < 0,05, maka 

keputusannya adalah Ha di terima dan H0 ditolak dengan arti bahwa Kepuasan Kerja (X1) 

dan Motivasi Kerja (X2) berpengaruh terhadap variabel Kinerja Pegawai (Y) pada Kantor 

Camat Lahusa.  
 

Kata Kunci: Kepuasan Kerja; Motivasi Kerja; Kinerja Pegawai 
 

Abstract 

This study aims to determine the effect of job satisfaction and work motivation on employee 

performance at the Kantor Camat Lahusa. This type of research is a quantitative associative 

research. The sample in this study amounted to 32 employee. The analytical method used in this 

research is multiple linear regression analysis. The results of this study indicate that jon 

satisfaction (X1) and Work Motivation (X2) have a positive and significant effect on employee 

performance (Y) at the Lahusa district office with a t value for job satisfaction (X1) of 2,793 > t table 

1,697 and significant level of 0,009 < 0,05 and for the work motivation variable (X2) obtained t 

value of 2,282 > t table 1,697 and signifikan level of 0,030 < 0,05, then the decision was Ha accepted 

H0 is rejected with the meaning that Job Satisfaction (X1) and Work Motivation (X2) has an effect 

on the Employee Performance variable (Y) at the Lahusa District Office.  

 

Keyword : Job Satisfaction; Work Motivation; Employee Performance
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A. Pendahuluan   

 Manajemen pemasaran merupakan 

analisis perencanaan, implementasi, dan 

pengendalian atas program-program yang 

didesain untuk menciptakan, membangun 

dan menjaga pertukaran yang 

menguntungkan dengan pembeli untuk 

mencapai tujuan-tujuan organisasi atau 

tujuan-tujuan perusahaan. Setiap usaha 

dapat meningkatkan penjualan produknya 

dengan menggunakan sistem pemasaran 

yang efektif serta strategi yang khusus 

dalam meningkatkan pasar konsumen yang 

ada, pemasaran sebagai salah satu fungsi 

yang sangat penting dalam meningkatkan 

pendapatan usaha, dimana dengan 

pemasaran yang tepat dapat menentukan 

volume penjualan dan posisi usaha dipasar. 

Besarnya jumlah peduduk dan tingginya 

pertumbuhan penduduk merupakan 

pangsa pasar yang besar bagi usaha ini 

karena setiap penduduk adalah konsumen 

yang melakukan kegiatan konsumsi.  

 Tingkat dan jenis kebutuhan serta 

keinginan konsumen itu dapat berbeda 

satu dengan yang lainnya, yang ini 

menyebabkan pilihat terhadap terbukanya 

usaha bisnis peluangnya menjadi banyak 

dan besar, alasan pemilihan atau tujuan 

pemilihan dan faktor-faktor yang harus 

dipertimbangkan dalam suatu usaha 

berbisnis pada setiap konsumen juga 

berbeda. Selain itu, menentukan segmen 

mana pangsa pasar berada dan 

mengindentifikasikan konsumen kedalam 

segmen-segmen tertentu serta 

mengidentifikasikan target apa yang akan 

dicapai. Dengan hal tersebut maka akan 

memudahkan konsumen dalam memilih 

dam membeli berbagai macam produk 

sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhannya. Sesuatu yang diinginkan 

konsumen adalah bagaimana cara 

mendapatkan produk yang dibutuhkan 

serta alternatif pilihan produk yang 

ditawarkan sesuai dengan pendapatanya.  

 Strategi pemasaran merupakan 

kegiatan yang dilakukan untuk 

memasarkan suatu produk kepada 

khalayak umum atau memasarkan produk 

secara luas pada masyarakat, strategi 

pemasaran produk yang baik dapat 

menarik perhatian pelanggan atau 

konsumen dalam membeli suatu produk. 

jenis produk yang dipasarkan tidak hanya 

menarik perhatian pelanggan atau 

konsumen tetapi juga dapat menarik minat 

beli konsumen atau pelanggan terhadap 

produk yang dipasarkan, dengan adanya 

produk-produk yang dapat menarik 

perhatian atau minat beli konsumen maka 

dapat menimbulkan tingkat daya keinginan 

konsumen semakin tinggi dalam membeli 

produk yang dipasarkan. Dengan demikian 

konsumen dapat membuat tindakan dalam 

pengambilan keputusan pembelian produk 

yang dipasarkan.  

 Proses pengambilan keputusan 

pembelian konsumen pada setiap orang 

pada dasarnya adalah sama, namun proses 

pengambilan keputusan tersebut akan 

diwarnai oleh ciri kepribadian, pendapatan, 

selera dan gaya hidupnya. Keragaman 

produk sangatlah penting bagi usaha, 

karena adanya kecendrerungan dalam diri 

konsumen yang menghendaki produk yang 

beragam dan yang sesuai. Sehingga dengan 

bermacam-macam produk yang disediakan 

diharapkan dapat memberikan dorongan 

dan pilihan bagi konsumen untuk membeli 

produk dan menjadikan temapt usahanya 

sebagai pilihan yang pertama dalam 

keputusan pembeliannya.  

 Berdasarkan hasil observasi awal 

yang telah dilakukan oleh peneliti pada 

UD. Desta Jaya Hilisimaetano bahwa 
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strategi pemasaran yang dilakukan masih 

kurang tepat. Hal ini terlihat dari indikator 

startegi pemasaran yaitu, penentuan pasar, 

berdasarkan hasil pengamatan peneliti 

bahwa di UD. Desta Jaya lokasi atau tempat 

penjualan kurang strategi sehingga 

mengurangi perhatian pelanggan atau 

konsumen dalam membeli suatu produk 

serta tidak memiliki niat beli dari pada 

produk yang dipasarkan dengan lokasi 

penjualan yang tidak dapat dijangkau oleh 

pelanggan atau konsumen maka keinginan 

dalam membeli suatu produk semakin 

rendah sehingga konsumen tidak dapat 

mengambil tindakan dalam pembelian 

produk yang dipasarkan. Harga produk 

yang dipasarkan masih kurang sesuai 

dengan kualitasnya dan harga yang 

diberikan lebih tinggi dari harga pesaing 

serta strategi pelayanan yang diberikan 

kepada konsumen masih kurang baik.   
 

Identifikasi Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah 

diatas, maka dapat diidentifikasi 

permasalahannya antara lain: 

1. Strategi pemasaran masih kurang tepat 

2. Harga produk yang diberikan masih 

kurang sesuai dengan kualitasnya 

3. Pelayanan yang diberikan kepada 

konsumen masih kurang baik. 
 

Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah 

yang telah diuraikan diatas, maka peneliti 

merumuskan permasalah dalam penelitian 

ini yaitu bagaimana Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

UD. Jaya Hilisimaetano  
 

Tujuan Penelitian  

 Berdasarkan rumusan masalah 

tersebut diatas, maka yang menjadi tujuan 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui 

Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap 

Keputusan Pembelian. 

B. Metode Penelitian  

Jenis Penelitian  

 Jenis penelitian digunakan dalam 

penelitian ini yaitu penelitian kuntitatif 

yang bersifat sebab akibat (kausal) artinya 

variabel terhadap objek yang diteliti. 

Peneliti menggunakan jenis penelitian 

kuatitatif karena dalam penelitian ini dapat 

mengetahui pengaruh antara dua variabel 

atau lebih secara objektif terhadap 

fenomena yang terjadi pada objek tertentu.  

Menurut Sugiyono (2012:13) “metode 

penelitian kuantitatif digunakan untuk 

meneliti populasi dan sampel, teknik 

pengambilan sampel pada umunya 

dilakukan secara random, pengumpulan 

data menggunakan instrumen penelitian, 

analisis data bersifat kuantitatif atau 

statistik dengan tujuan menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan”. 

 
 

Jenis dan Sumber Data  

 Jenis dan sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan data primer yaitu, data yang 

dikumpulkan melalui metode kuesioner.  

Teknik Pengumpulan Data: 

1. Teknik Angket (Kuesioner). Angket 

atau kuesioner adalah teknik 

pengumpulan data dengan 

menggunakan daftar pernyataan-

pernyataan yang diberikan kepada 

responden. 
 

2. Teknik Dokumentasi 

 Dokumentasi adalah suatu cara yang 

digunakan untuk memperoleh data dan 

informasi dalam bentuk buku, arsip, 

dokumen tulisan angka dan gambar yang 

berupa laporan serta keterangan yang 

dapat mendukung penelitian.  
 

https://jurnal.uniraya.ac.id/index.php/JIM


Jurnal Ilmiah Mahasiswa Nias Selatan                                                       E-ISSN : 2828-0946 

Vol. 5 No. 1 Edisi Januari 2022                        P-ISSN: 2614-381X 
    

https://jurnal.uniraya.ac.id/index.php/JIM                                                                      145 

Pengujian Instrumen Penelitian: 

1. Uji Validitas Data. Validitas merupakan 

tingkat kemampuan suatu instrumen 

untuk mengungkapkan sesuatu yang 

menjadi sasaran pokok pengukuran 

yang dilakukan dengan isntrumen 

tersebut.  

2. Uji Reliabilitas. Menurut Sugiyono 

(2012:183) “pengujian reliabilitas dapat 

dilakukan secara ekternal maupun 

internal”.  
 

Uji Syarat Model: 

1. Uji Normalitas Data. Menurut Sugiyono 

(2012:79) “uji normalitas data digunakan 

untuk mengetahui data setiap variabel 

yang akan dianalisis berdasarkan 

distribusi normal”.  

2. Uji Heteroskedastisitas. Uji 

keteroskedastisitas digunakan untuk 

mengetahui apakah dalam model regresi 

adanya ketidaksamaan varian dan 

residual untuk semua pengamatan pada 

model regresi.  

 
 

Pengujian Hipotesis  

1. Uji Parsial (Uji t). Menurut Suliyanto 

(2008:173) “uji t digunakan untuk 

menguji apakah variabel tersebut 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

variabel tergantung atau tidak”.  

2. Koefisien Determinasi (R2). Koefisien 

determinasi ( R2) digunakan untuk 

mengukur seberapa besar variabel bebas 

dapat menjelaskan variabel terikat.  

 

Uji Model/Metode Analisis Data  

 Metode analisis yang akan dipakai 

untuk menguji hipotesis yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu analisis regresi 

linear sederhana. Regresi linear sederhana 

digunakan untuk menganalisis hubungan 

kausal satu variabel bebas terhadap satu 

variabel terikat. Model yang digunakan 

untuk melakukan analisis regresi 

sederhana yaitu sebagai berikut (Suliyanto, 

2008:160): 

Y = a +bX + e 

Keterangan : 

Y = Nilai yang diramalkan 

a = Konstanta/intrcept 

b = Koefisisen regresi/slope 

X = Variabel bebas 

e = Nilai Residu (eror) 

 

C.  Hasil Penelitian Dan Pembahasan  

Hasil Uji Normalitas Data  

Tabel 1 

Hasil Uji Normalitas  
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Strategi 

Pemasara

n (X) 

Keputus

an 

Pembeli

an (Y) 

Unstandardi

zed 

Predicted 

Value 

Unstandardi

zed Residual 

N 85 85 85 85 

Norm

al 

Para

meter

sa,b 

Mean 54,44 54,60 54,6000000 ,0000000 

Std. 

Deviat

ion 

2,317 2,985 1,28355802 2,69481031 

Most 

Extre

me 

Differ

ences 

Absol

ute 

,113 ,104 ,113 ,065 

Positiv

e 

,089 ,058 ,089 ,060 

Negati

ve 

-,113 -,104 -,113 -,065 

Kolmogorov-

Smirnov Z 

1,041 ,959 1,041 ,599 

Asymp. Sig. 

(2-tailed) 

,229 ,317 ,229 ,866 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti 2022, Dengan Alat Bantuan SPSS 

21.0 For Windows.  

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 Berdasarkan tebl 1 diatas, maka dapat 

disimpulkan bahwa sampel yang diambil 

dari populasi berdistribusi normal karena 

nilai  thitung Kolmogorov-Smonorv Z sebesar 

0,599 dan asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,866 

> 0,05 maka dapat disimpulkan data 

residual berdistribusi normal.  
 

Uji Multikolinieritas 
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Sumber: Hasil Olahan Peneliti 2022. Dengan Alat Bantu SPSS 

21.0 For Windows.  

 Berdasarkan gambar diatas, dapat 

disimpulkan bahwa model regresi 

memenuhi asumsi klasik, karena data 

menyebar diseitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal 

menunjukkan pola distribusi normal.  
 

Uji Heteroskedastisitas  

 
Sumber: Hasil Olahan Peneliti 2022, Dengan Alat Bantu SPSS 

21.0 For Windows.  

  Berdasarkan gambar diatas, dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat adanya 

heteroskedastisitas karena gambar diatas 

tidak menunjukkan ada suatu pola tertentu 

atau teratur dan titik yang ada. Ini berarti 

persamaan tersebut telah memenubi 

asumsi klasik dasar bahwa variasi residual 

sama untuk semua pengamatan telah 

terpenuhi.  
 

Uji Parsial (Uji t)  

Tabel 2 

 Uji Parsial (Uji t) 
Coefficientsa 

Model Unstandardize

d Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(Constant

) 

24,442 6,956  3,514 ,001 

Strategi 

Pemasara

n (X) 

,554 ,128 ,430 4,339 ,000 

  

 

 Berdasarkan tabel di atas dapat 

dijelaskan bahwa secara parsial variabel 

strategi pemasaran (X) berpengaruh positif 

terhadap variabel keputusan pembelian (Y) 

karena diperoleh nilai thitung untuk variabel 

strategi pemasaran (X) sebesar 4,339 dan 

karena nilai signifikan 0,000 < 0,05, maka 

strategi pemasaran berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  
 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 3  

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Model Summaryb 

Mode

l 

R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Durbin-

Watson 

1 
,430

a 

,685 ,575 2,711 1,958 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti 2022, Dengan Alat Bantu 

SPSS 21.0  

a. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran (X) 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

Uji Model/Metode Analisis Data  

Tabel 4. Pengaruh Variabel Strategi 

Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian 
 

Coefficientsa 

Model Unstandardize

d Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) 24,442 6,956  3,514 ,001 
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Strategi 

Pemasaran  

(X) 

,554 ,128 ,430 4,339 ,000 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti 2022, Dengan Alat Bantu 

SPSS 21.0 For Windows.  

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 Berdasarkan tabel diatas, dapat 

dikethui persamaan regresi pengaruh 

strategi pemasaran terhadap keputusan 

pembelian di UD. Desta Jaya 

Hilisimaetano, dapat dijelaskan dengan 

persamaan dibawah ini:  

Y = 24,442 + 0,554X 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

a = 24,442 

b = 0,554X 

X = Strategi pemasaran.  

 Berdasarkan persamaan  regresi linear 

sederhana diatas, dapat dijelaskan bahwa 

koefisien regresi variabel strategi 

pemasaran memiliki tanda positif. Hal ini 

berarti peningkatan variabel strategi 

pemasaran (X) dapat meningkatkan niali 

variabel keputusan pembelian (Y). 

Interprestasi dari persamaan tersebut di 

atas, memberikan pemahaman bahwa nilai 

konstanta (a) sebesar 24,442 merupakan 

nilai keputusan pembelian (Y) saat nilai 

strategi pemasaran (X) bernilai nol, maka 

nilai koefisien (b) adalah 0,554 berarti 

bahwa jilai penilaian strategi pemasaran 

dimaksilkan 100% atau diuraikan satu-

satuan, maka akan meningkatkan nilai 

variabel keputusan pembelian (Y) 0,554 

atau 55,4%. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

sangat tepat dan berguna untuk 

meningkatkan keputusan pembelian di UD. 

Desta Jaya Hilisimaetano.  

 Berdasarkan perhitungan statistik 

diketahui nilai R Square 0,685 atau 68,5% 

artinya 68,5% keputusan pembelian (Y) 

dapat dijelaskan oleh variabel bebas yaitu 

startegi pemasaran (X) sedangkan sisanya  

31,5% dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak disebutkan dalam penelitian ini. Hal 

ini sangatlah baik sebab peran variabel 

bebas didalam model (strategi pemasaran) 

lebih besar 68,5% dibanding variabel-

variabel bebas lainnya (tidak 

disebutkan/diluar model) yang hanya 

sebesar 31,5%.  

 Penelitian ini didukung oleh hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Abul Rofiq  

(2012) dengan  judul “Pengaruh Strategi 

Pemasaran Terhadap  Keputusan 

Pembelian (Survei Pembeli Kartu Perdana 

IM3 di Lingkunagn Mahasiswa Fakultas 

Ilmu Administrasi Universitas Brawijaya 

Angkatan 2012)”. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

terhadap keputusan pmbelian. Adapun 

kesamaan dalam  penelitian  ini terdiri dari 

variabel  bebas (strategi pemasaran)  dan 

variabel terikat (keputusan pembelian). 

Tujuan  penelitian  ini untuk mengetahui 

pengaruh antara variabel indenpenden 

terhadap variabel dependen. Dengan 

menggunakan analisis linear regresi 

sederhana. Perbedaan dalam penelitian ini 

yaitu, perbedaan jumlah sampel, dalam 

penelitian sekarang berjumlah 85 

responden, sedangkan pada penelitian 

terdahulu berjumlah 100 reponden, 

sedangkan pada penelitian terdahulu 

berjumlah 85 responden. Kemudian yang 

membedakan penelitian sekarang ini nilai 

thitung (4,339) > ttabel (1,663) penelitian 

terdahulu nilai thitung (5,646) > ttabel (1,661) 

dengan tingkat segnifikan 0,05% sehingga 

mendukung penelitian sekarang. 

Selanjutnya temapt penelitian sekarang ini 

di UD. Desta Jaya Hilisimaetano sedangkan 

tempat penelitian terdahulu yaitu di 

Universitas Brawijaya).  
 

D. Penutup 

Kesimpulan  
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 Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah diuraikan maka 

dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan perolehan thitung sebesar 

4,339 dengan tingkat signifikan 0,000. 

Sedangkan nilai ttabel 1,663 dengan tingkat 

signifikan 0,05. Karena nilai thitung > ttabel dan 

tingkat signifikan 0,000 < 0,05 maka 

keputusannya adalah Ha diterima dan H0 

ditolak dengan arti bahwa variabel strategi 

pemasaran bepengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian di UD. Desta Jaya 

Hilisimaetano.  

 Hasil persamaan regresi sederhana 

dari variabel staretgi pemasaran (a) sebagai 

variabel konstanta (nilai tetap) dapat dilihat 

pada tabel 4.10, nilai 0,554 merupakan nilai 

koefisien dari variabel strategi pemasaran 

(b) sebesar (0,554) artinya setiap kenaikan 

sebesar 1 pada strategi pemasaran, maka 

keputusan pembelian akan mengalami 

kenaikan 0,554. Dengan kata lain bahwa 

setiap terjadi peningkatan pada strategi 

pemasaran maka keputusan pembelian di 

UD. Desta Jaya Hilisimaetano akan 

meningkat.  
 

Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian, 

pembahsan hasil penelitian dan 

kesimpulan yang telah diuraikan, sehingga 

peneliti menyampaikan beberapa saran 

antara lain: 

1. Diharapkan kepada pihak UD. Desta 

Jaya agar memberikan strategi 

pemasaran yang lebih efektif dan efesien 

untuk dapat menarik perhatian 

konsumen sehingga konsumen dapat 

melakukan keputusan untuk melakukan 

pembelian.  

2. Diharapkan kepada pihak UD. Desta 

Jaya agar dapat memberikan harga suatu 

produk lebih rendah dari harga pesaing 

dan harga sesuai dengan kualitas 

produk supaya konsumen melakukan 

pembelian secara berulang-ulang dengan 

harga yang lebih rendah.  

3. Untuk pihak perusahaan supaya 

memberikan strategi pelayanan yang 

lebih lagi sehingga konsumen merasa 

puas dan loyal sehinggan konsumen 

akan melakukan pembelian secara 

teratur dampaknya dapat meningkatkan 

tingkat pembelian.  
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