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ABSTRAKSI 
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PROMOSI DAN SALURAN DISTRIBUSI PADA UD. SALWA BAKERY 
DURENAN TRENGGALEK 
 
Lisna Nur Azizah – 12211014 
 
Kata Kunci: Promosi, Saluran Distribusi, Volume Penjualan 
  

Seiring dengan persaingan usaha yang semakin ketat, serta banyaknya 
perusahaan yang bergerak di bidang makanan mendorong lahirnya persaingan di 
dunia produksi maupun pemasaran. Melalui promosi perusahaan dapat 
memperkenalkan produknya untuk mendorong minat konsumen untuk melakukan 
pembelian. Promosi perlu didukung oleh penyaluran produk yang baik agar 
konsumen dapat dengan mudah memperoleh produk yang ditawarkan, saluran 
distribusi memegang peranan penting dalam fungsi penyebaran dan ketersediaan 
produk di pasar. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk meningkatkan volume penjualan 
melalui optimalisasi promosi dan saluran distribusi pada UD. Salwa Bakery 
Durenan Trenggalek. Jenis penelitian yang digunakan berjenis kuantitatif. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh kegiatan atau biaya yang dikeluarkan 
perusahaan untuk membiayai kegiatan promosi, distribusi dan seluruh jumlah 
penjualan. Sampel dalam penelitian ini adalah biaya promosi, biaya distribusi dan 
jumlah penjualan pada tahun 2011-2015. Pengumpulan data dilakukan dengan 
menggunakan cara wawancara, dokumentasi, dan observasi. 

Berdasarkan hasil analisa data dapat disimpulkan bahwa Pada UD. Salwa 
Bakery Durenan Trenggalek menghadapi permasalahan dalam bidang pemasaran 
terutama promosi dan saluran distribusi yang berpengaruh terhadap hasil 
penjualan. Permasalahan yang timbul sebabkan oleh faktor baik dari dalam 
perusahaan maupun dari luar perusahaan. Permasalahan yang timbul akan 
memberikan akibat pada perusahaan. Beberapa alternatif yang dapat diterapkan 
untuk memecahkan masalah adalah dengan cara menambah biaya promosi dan 
biaya distribusi untuk mengoptimalkan kegiatan promosi dan saluran distribusi 
perusahaan agar membantu dalam hal peningkatan penjualan. 

 Berdasarkan Dari hasil perhitungan regresi linier berganda yang digunakan 
sebagai peramalan penjualan pada tiga tahun kedepan dapat diketahui bahwa dengan 
penambahan biaya promosi dan biaya distribusi volume penjualan perusahaan akan 
meningkat. 
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