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MOTTO 

 
 

 

 

 

 

“Sekali-kali jangan curang, karena sesungguhnya kitab orang yang 

durhaka tersimpan dalam sijjiin”. 

 

 

 

“Sesungguhnya Al-Qur’an itu benar-benar firman yang 

memisahkan antara yang hak dan yang bathil”. 
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ABSTRAKSI 

 
 

 

Untuk mencapai pemasaran yang lebih besar, perusahaan tidak 
cukup bekerjasama dengan tenaga kerja di dalam saja, tetapi diperlukan 
juga tenaga dan saluran dalam mendistribusikan produknya. Kerjasama 
dengan pihak luar yang menjadi penyalur tepatnya saluran distribusi akan 
dapat menjamin dan mempermudah sampainya produk ke tangan 
konsumen. PT. VARIA USAHA BETON di Waru Sidoarjo dihadapkan pada 
suatu kondisi persaingan yang ketat, dimana bermunculan usaha yang 
sejenis yang menawarkan produk yang baru. Maka dengan mengetahui 
pengaruh saluran distribusi dan promosi terhadap penjualan, Perusahaan 
dapat mangambil kebijaksanaan-kebijaksanaan yang tepat yang 
menyangkut pendistribusian dan promosi sehingga akan banyak 
membawa hasil dan peranan yang penting dalam menyampaikan produk 
ke konsumen, karena bidang pemasaran khususnya saluran distribusi dan 
promosi merupakan hal terpenting dalam menentukan realisasi penjualan 
supaya target dari penjualan dapat tercapai. 

Identifikasi dan Definisi Konseptual Variabel, Variabel Independen 
(bebas), X1 = Saluran Distribusi, X2 = Promosi, Variabel Dependen 
(terikat)   Y = Penjualan. Sumber Data, Data Sekunder. Teknik 
Pengumpulan Data, Observasi, Interview, Dokumentasi. Teknik Analisis 
Data, Analisis Regresi Berganda Linier, Analisa koefisien korelasi, Analisis 
koefisien korelasi berganda, Uji t, Uji F.  

Kesimpulan, Berdasarkan hasil uji F menunjukkan Biaya Saluran 
Distribusi, Biaya Promosi secara simultan (bersama-sama) berpengaruh 
signifikan terhadap penjualan PT. Varia Usaha Beton Waru Sidoarjo. 
Berdasarkan hasil uji t menunjukkan Biaya Saluran Distribusi dan Biaya 
Promosi secara parsial berpengaruh signifikan  terhadap Penjualan            
PT. Varia Usaha Beton Waru Sidoarjo, Variabel saluran distribusi tidak 
berpengaruh dominan terhadap volume penjualan karena secara statistik 
tidak terbukti atau teruji.  


