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ABSTRAK 

 
 Dalam menghadapi era globalisasi, persaingan antar perusahaan dalam 
industri minuman akan semakin ketat. Oleh sebab itu perusahaan dituntut untuk 
dapat merencanakan dan melaksanakan aktivitas pemasarannya dengan tepat 
melalui kegiatan bauran promosi yang dapat membantu kelangsungan hidup 
perusahaan. Kegiatan bauran promosi ini dibutuhkan oleh perusahaan untuk 
mengkomunikasikan produknya kepada konsumen maupun kepada calon 
konsumennya.  
 Penelitian dilakukan pada PT Ultrajaya Milk Industry & Trading 
Company Tbk yang berlokasi di Jln. Raya Cimareme no 131 Padalarang, 
Kabupaten Bandung merupakan perusahaan yang bergerak di bidang industri 
minuman aseptic yaitu jenis produk minuman tahan lama (Long Life Product). 
Penelitian ini membahas mengenai peranan bauran promosi dalam meningkatkan 
penjualan produk PT Ultrajaya.  

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana peranan kegiatan 
bauran promosi terhadap peningkatan penjualan produk perusahaan juga untuk 
mengetahui kegiatan promosi apa saja yang dilakukan oleh perusahaan. Metode 
penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif analitis yaitu dengan 
mengumpulkan data dan fakta yang diperoleh dari penelitian di lapangan 
kemudian secara sistematis dianalisis serta diberi saran untuk memecahkan 
masalah yang terjadi.  
 Dari hasil penelitian yang telah dilakukan diketahui bahwa perusahaan 
telah melakukan berbagai macam kegiatan bauran promosi yaitu public relation 
melalui publikasi, peristiwa, pidato, kegiatan pelayanan masyarakat, media 
identitas; direct marketing melalui peluncuran situs baru; advertising melalui 
print media, electronic media, out of home media; sales promotion melalui 
pemberian sample, hadiah, paket harga, pajangan dan demonstrasi di tempat 
pembelian; personal selling melalui field selling, retail selling, dan executive 
selling. 
 Penulis mencoba melakukan penelitian untuk mengetahui hubungan antara 
promosi yang dilakukan dengan hasil penjualan yang diperoleh. Penelitian ini 
dilakukan dengan menghitung koefisien korelasi dengan uji t dan uji korelasi 
Pearson. Hal ini terbukti bahwa terdapat hubungan antara kegiatan bauran 
promosi yang dilakukan terhadap tingkat penjualan produk perusahaan. 
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