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ABSTRAK 

 
 

Dunia perdagangan saat ini berkembang sangat pesat. Akibatnya persaingan yang terjadi 
pun semakin ketat dan kompetitif. Sikap konsumen dalam menilai suatu produk pun 
menjadi semakin kritis. Hanya produk yang memiliki kualitas yang baik dan dapat 
memenuhi keinginan konsumen lah yang dapat terus bertahan dan berkembang. 

Hal ini terjadi pula pada industri sepeda motor. Pertumbuhan konsumen sepeda motor 
jaman sekarang  meningkat luar biasa. Di tengah perekonomian yang semakin sulit, orang 
tetap ingin lebih praktis dan ekonomis mengatasi masalah jalan raya yang macet. Oleh 
karena itulah hanya sepeda motor yang dapat mengikuti perkembangan jaman dengan 
segala keunggulannya dan memiliki kualitas yang baik saja yang dapat diterima oleh 
konsumen pada umumnya. 
 Tujuan diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui kinerja bauran 
pemasaran yang diterapkan oleh PT Daya Adira Mustika Bandung dan mengetahui 
pengaruh kinerja bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumen dalam 
memilih produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Untuk dapat mengetahui pengaruh 
kinerja bauran pemasaran yang dilakukan PT Daya Adira Mustika terhadap keputusan 
pembelian konsumen maka digunakan metode survei. Tekhnik pengumpulan data yang 
dilaksanakan adalah tekhnik kuesioner, wawancara, observasi, dan penelitian 
kepustakaan. 
 Pelaksanaan bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT Daya Adira Mustika 
adalah dengan memasarkan produk  kendaraan bermotor. Pelaksanaan sistem distribusi 
yang merata di wilayah Jawa Barat; diantaranya di kota Bandung, Karawang, dan 
Cirebon. Pelaksanaan periklanan melalui media elektronik dan media cetak; mengadakan 
event di mall, pusat perbelanjaan; atau di tempat yang biasanya ramai dikunjungi 
konsumen; menyebarkan info produk yang ditawarkan secara rutin. Juga pemberian 
potongan harga dan pemberian bonus pembelian agar dapat menarik minat beli 
konsumen. Semua strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT Daya Adira 
Mustika bertujuan untuk mempengaruhi keputusan pmbelian konsumen untuk membeli 
produk sepeda motor yang ditawarkan oleh perusahaan. 
 Dalam rangka menganalisa data digunakan analisa statistik dengan uji korelasi 
Pearson, sehingga diperoleh hasil sebesar 0.57 yang artinya terdapat pengaruh yang 
cukup kuat antara pelaksanaan bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 
konsumen yang ada pada PT Daya Adira Mustika. Hasil ini memberikan kesimpulan 
umum bahwa perusahaan harus terus memonitor bahkan meningkatkan pelaksanaan 
bauran pemasaran untuk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sehingga 
konsumen tertarik membeli produk yang ditawarkan dan hasil penjualan perusahaan pun 
meningkat. 
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ABSTRACT 
 

 At the moment industry world grows very past. Competition among companies 
getting tight and challanging. Consumer’s attitude in appreciate a product becomes more 
and more critical. Only a product with fine quality which able to fulfill consumer’s 
expectation, that will survive and grow. 
This phenomena also found in motorcycle’s industry. There is unbelievable increasing 
number of  consumer in motorcycle’s product now a days. In the middle of economiy 
crisis, for practice and and economic reason, motorcycle becomes the solution that 
choose by a lot of people to solve traffic jam’s trouble. That’s why only a motorcycle that 
always update with many advantage and good quality that will choose by people. 
 The objective of this research is to know the prodictivity of marketing mix which 
implementates by PT Daya Adira Mustika, Bandung and the effect of  productivity of 
marketing mix to the buying decision by consumer in choosing the offering products by 
company. To know the productivity of marketing mix. That do by PT Daya Adira 
Mustika to the buying decision by consumer used the survey method. Data rollecting 
technique that used are questioner, interview, observation and study literature. 
 Marketing mix practice that implemented by PT Daya Adira Mustika do by 
distribution channel, advertising, insentive, etc. Distribution system spreads in west Java 
region, which include Bandung, Karawang, and Cirebon. Advertising via: electronic 
media and pers media, special events and shopping malls on in a crowded or events 
gathering. Besides that the team’s company inform’s about product every several period. 
The marketing officer also gives discount and purchasing’s bonus so consumer will be 
interested to by. Every strategy of PT Daya Adira Mustika marketing mix is to influence 
buying decision by consumer to by their products. 
 In frameworkto analyze the data, statistical analysis used with Pearson correlation 
testing, so we got the figure 0.57 which means that there was a strong enough among the 
implementation of marketing mix on the consumers buying decisions on PT Daya Adira 
Mustika. It conclude that the company has to keep monitoring and also increasing the 
implementation of marketing mix in order to be able to affect the consumers buying 
decisions so that the consumers themselves attract to buy the product offered and the 
sales is also increased then. 
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