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Abstrak 

Latar belakang penelitian ini adalah melihat strategi promosi rendang yolanda 
dalam meningkatkan penjualan rendang yolanda di kota Payakumbuh. Yang mana 
strategi promosi ini akan memberikan dampak pada suatu bisnis, baik itu dampak 
positif maupun dampak negatif. Tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui dan 
menganalisis strategi promosi untuk meningkatkan penjualan rendang yolanda di 
kota Payakumbuh. Metode penelitian yang digunakan penulis disini adalah 
penelitian jenis kualitatif, dengan informan kunci penelitian ini adalah bapak 
Nasrudin selaku pemilik rendang yolanda. Dalam pengumpulan data, peneliti 
menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian 
yang didapatkan dari analisis strategi promosi dalam meningkatkan penjualan 
rendang telur yolanda di kota Payakumbuh adalah strategi promosi yang digunakan 
sudah cukup bagus dan berjalan dengan baik, dimana rendang yolanda sudah 
menerapkan bauran promosi dalam mempromosikan rendang telurnya. 
Menggunakan bauran promosi akan membuat semakin banyak orang yang 
mengetahui rendang yolanda dan meningkatkan penjualan rendang yolanda. 
Sehingga hal ini dapat membuat semakin meningkatnya penjualan rendang yolanda 
dan meningkatkan keuntungan.  
Kata Kunci : Strategi Promosi, Peningkatan Penjualan 

 
Abstract 

The background of this study is to see the promotional strategy of rendang yolanda in 
increasing sales of rendang yolanda in the city of Payakumbuh. Which promotional 
strategy will have an impact on a business, both positive and negative impacts. The 
purpose of the study is to determine and analyze the promotional strategy to increase 
sales of rendang yolanda in the city of Payakumbuh. The research method used by the 
author here is qualitative research, with the key informant of this study being Mr. 
Nasrudin as the owner of rendang yolanda. In data collection, researchers used 
observation, interview, and documentation methods. The results of the study 
obtained from the analysis of promotional strategies in increasing sales of rendang egg 
yolanda in the city of Payakumbuh are that the promotional strategy used is quite 
good and runs well, where rendang yolanda has implemented a promotional mix in 
promoting its rendang egg. Using a promotional mix will make more people know 
rendang yolanda and increase sales of rendang yolanda. So that this can increase sales 
of rendang yolanda and increase profits. 
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I. Pendahuluan  

Tiap industri, bagus akan beranjak dibidang produk ataupun pelayanan, 
memiliki tujuan buat senantiasa hidup serta bertumbuh. Tujuan itu cakap 
digapai lewat usaha buat cakap menjaga serta tingkatkan tingkatan profit 
ataupun keuntungan operasional industri. Perihal ini cakap dicoba, bila industri 
cakap menjaga serta tingkatkan pemasaran produk ataupun pelayanan akan 
mereka penciptaan. Bila tujuan industri itu berhasil hingga kesinambungan 
hidup industri atas waktu akan hendak tiba senantiasa sanggup dipertahankan 
serta sanggup bersaing atas industri lain. 

Kemajuan bumi bidang usaha akan terus menjadi cepat atas dikala ini 
memunculkan kompetisi akan kencang diantara industri di Indonesia. Alhasil 
suatu industri dituntut buat melaksanakan kompetisi untuk meregang serta 
memahami pangsa pasar atas membagikan jasa akan terbaik untuk pelanggan. 
Dalam mengalami kompetisi akan kencang, industri membutuhkan strategi 
akan pas, terencana, serta terencana akan cakap menjaga posisi industri. Dalam 
perihal ini advertensi salah satu bagian atas bauran penjualan (marketing mix) 
akan berfungsi berarti untuk industri buat cakap menarik pelanggan ataupun 
klien sebesar cakap jadi serta buat menjaga kesinambungan hidup industri. 
Dalam perihal Ini berarti salah satu tujuan industri cakap berhasil ialah daya 
muat pemasaran bertambah. 

Disamping itu, industri tidak cakap mendapatkan profit akan maksimum 
dalam pemasaran produknya, bila tidak diiringi atas advertensi akan pas. 
Hingga atas itu industri wajib mengenali perlengkapan advertensi apa akan 
sangat pas dipakai atas 5 faktor bauran advertensi ialah Advertising 
(periklanan), Sales Promotion (advertensi pemasaran), Perorangan Selling 
(pemasaran perseorangan), Public Relations (ikatan warga), Direct Marketing 
(pemasaran langsung). Supaya bayaran advertensi akan dikeluarkan jadi 
efeketif serta berdaya guna. Bauran advertensi (Promotion Mix) akan dipakai 
oleh tiap industri tidak serupa, perihal ini terkait atas situasi industri. 

Aktivitas advertensi hasilnya tidak cakap didapat atas cara langsung 
ataupun atas tutur lain efeknya tidak langsung nampak, namun diperlukan 
durasi saat sebelum terjalin pemasaran. Terus menjadi besar bayaran akan 
dikeluarkan oleh industri buat aktivitas advertensi, hingga diharapkan cakap 
tingkatkan jumlah pelanggan serta kesimpulannya tingkatkan daya muat 
pemasaran. Oleh sebab itu, penerapan aktivitas advertensi untuk mayoritas 
industri ialah suatu cara akan lalu menembus. 

Melonjaknya perekonomian di Indonesia dikala ini membuat kompetisi 
antara tiap pebisnis terus menjadi bersaing, alhasil tiap pebisnis dituntut buat 
mempunyai kelebihan akan lebih supaya cakap bertahan serta memenangkan 
kompetisi untuk tercapainya tujuan akan sudah diresmikan. Sesuatu cara 
bidang usaha akan bagus wajib mempunyai tujuan semacam; memaksimalkan, 
memaksimalkan serta membuat gampang menyesuaikan diri atas cara. 
Maksudnya, cara bidang usaha itu ialah cara bidang usaha akan berorientasikan 
atas jumlah serta mutu produk output, minimun dalam memakai pangkal energi 
serta cakap menyesuaikan diri cocok atas keinginan bidang usaha serta pasar. 
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Dikala ini cara bidang usaha bukan cuma didesain oleh badan besar tetapi 
upaya kecil menengah juga mulai mempraktikkan analisa cara bidang usaha 
buat usahanya. 

UMKM yakni salah satu bagian upaya akan mempunyai kedudukan berarti 
dalam kemajuan serta perkembangan perekonomian Indonesia. Terdapatnya 
zona UMKM, pengangguran dampak angkatan kegiatan akan tidak terserap 
dalam bumi kegiatan jadi menurun. Di Kota Payakumbuh, pelakon UMKM 
senantiasa hadapi kenaikan tiap tahunnya. Rendang telur yakni salah satu tipe 
UMKM di Kota Payakumbuh. Tedapat lebih kurang 29 wiraswasta UMKM akan 
memproduksi produk berbentuk rendang telur ini. UMKM rendang telur di Kota 
Payakumbuh tiap tahunnya hadapi kenaikan wiraswasta akan beranjak di aspek 
santapan khas ini, tetapi terdapat pula akan usahanya ditutup. 

Upaya Rendang Yolanda lumayan muncul dalam penciptaan rendang sebab 
dirintis serta dibesarkan oleh perempuan kuat ialah Ernawati. Ia dikira selaku 
pencipta ilham olahan rendang telur sebab dialah akan menciptakan rendang 
telur awal kali serta dipromosikan saat sebelum dibesarkan oleh IKM akan lain. 
Nyatanya rendang telur ini ialah suatu produk akan diefeki oleh darurat 
ekonomi atas tahun 1998 sebab Ernawati akan ialah owner upaya rendang 
Yolanda awal mulanya mempunyai peternakan ayam menelur namun 
pemasaran telur merosot menyebabkan telur menumpuk, hingga timbul ilham 
buat membuat rendang telur atas buatan membuat rendang telur akan enak 
semacam kerupuk. 

Rendang Telur akan dibuat Ernawati ini rendang telur kering akan hasil 
jadinya berupa kerupuk akan diselimuti atas bahan rendang kering, berlainan 
atas rendang telur akan lazim dimengerti warga ialah telur akan dimasukkan 
kedalam bahan rendang akan sedang berair serta hasilnya sedang berupa telur. 
Formula rendang telur kering ini sesungguhnya diperoleh Ernawati atas ibunya. 
Namun rendang telur akan terbuat ibunya sedang memiliki kelemahan sebab 
komposisi rendang akan tidak enak semacam keripik alhasil Ernawati berupaya 
buat mencari sebagian tata cara pembuatan rendang telur itu biar enak. 
Sehabis sebagian kali berupaya dia sukses serta hasilnya dapat ditemukan 
hingga dikala ini. 

Dalam mengiklankan produk rendangnya yolanda memakai alat advertensi 
semacam instagram, facebook serta pula tiktok tidak hanya alat diatas yolanda 
pula mengiklankan lewat pedagang- pedagang kaki 5 akan mengutip atas 
rendang yolanda serta dijual di kota- kota akan lain, tetapi dalam advertensi 
pemakaian alat sosial yolanda tidak sangat aktif dalam mempromosikannya 
semacam atas artikel alat sosial yolanda akan terakhir diposting atas tahun 2022 
di program instagram lain atas tiktok serta facebook artikel terakhir atas tahun 
2021. Dalam mengiklankan produknya pasti rendang Yolanda menginginkan 
bayaran dalam operasionalnya, bayaran akan dikeluarkan oleh rendang Yolanda 
buat mengiklankan rendang telurnya. Hingga diperoleh bayaran akan 
dikeluarkan rendang Yolanda selaku berikut: 
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Data biaya promosi rendang telur yolanda tahun 2016 – 2022 
 

                 Sumber : Industri Kecil Rendang Telur Yolanda di Kota Payakumbuh 
Bersumber atas bagan diatas hingga diperoleh hingga diperoleh 

keseluruhan pengeluaran rendang Yolanda dalam 7 tahun terakhir sebesar Rp. 
5. 720. 000,- untuk advertensi rendang Yolanda. Tetapi atas sebagian tahun 
terakhir rendang Yolanda sulit tidak sering mengiklankan produknya lewat alat 
sosial namun senantiasa mempromosikannya lewat pedagang- pedagang kecil 
dikota- kota akan lain. 

Dalam mengiklankan rendang telurnya yolanda kesusahan dalam 
mengalami kompetisi upaya ditengah banyaknya pesaing akan menjual produk 
akan serupa ialah rendang telur. Ditengah banyaknya pesaing kompetitor upaya 
rendang telur dikota payakumbuh paling utama di tempat akan dinamai desa 
rendang membuat omset yolanda terus menjadi menyusut serta menyebabkan 
gerai jadi diperkecil sebab pemasukan akan tidak normal. Serta dalam 
mengiklankan produknya Yolanda pula kurang aktif dimedia sosial alhasil orang 
kurang mengenali rendang Yolanda serta menyebabkan pemasaran menyusut. 

Sehabis melaksanakan tanya jawab atas pegawai yolanda hingga diperoleh 
informasi selaku berikut: 

Data penjualan rendang telur Yolanda tahun 2016 – 2023 
 

 

 
 
Atas bagan 1. 2. di atas ialah informasi pemasaran rendang telur yolanda 

dalam sebagian tahun terakir (tahun 2016- 2023), informasi diatas membuktikan 
kalau pemasaran rendang telur yolanda tidak normal dalam kenaikan serta 
penyusutan semacam atas tahun 2016 terjual sebesar 17. 550 kilogram, ditahun 

Tahun Biaya promosi 

2016 Rp.1.020.000 

2017 Rp.   960.000 
2018 Rp.   780.000 

2019 Rp.   840.000 

2020 Rp.   864.000 

2021 Rp.   756.000 
2022 Rp.   500.000 

Total Rp.5.720.000 

TAHUN PENJUALAN (kg) PERSENTASE 
(%) 

2016 17.550 - 

2017 22.670 29% 
2018 23.900 5% 

2019 21.800 8% 

2020 22.900 5% 

2021 20.230 11% 
2022 18.540 8% 

2023 20.380 9% 

JUMLAH 167.970 - 
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2017 terjalin kenaikan daya muat pemasaran ialah 22. 670 kilogram, setelah itu 
ditahun 2018 pemasaran balik terjalin kenaikan pemasaran tetapi atas tahun 
2019 pemasaran menuruan sebesar 21. 800 kilogram, tetapi atas tahun 2020 
pemasaran balik bertambah sebesar 22. 900 kilogram namun ditahun 2021 serta 
2022 pemasaran balik menyusut serta atas tahun 2023 balik bertambah atas 
usaha akan dicoba rendang yolanda dalam advertensi produknya. Dalam 
pemasarannya rendang telur Yolanda mempraktikkan sebagian metode 
semacam lewat alat sosial serta dijual oleh pedagang- pedagang kecil akan 
berdagang dikota- kota akan lain semacam bukittinggi, atasng, batusangkar 
dan lain- lain. 

Dalam pemasaran pasti tidak terdapat akan senantiasa lembut pasti 
terdapat kenaikan serta serta penyusutan pemasaran. Terbentuknya 
penyusutan pemasaran diefekkan tantangan serta hambatan akan wajib 
dilewati disebabkan terdapatnya hambatan akan membuat pemasaran 
menyusut. Dalam mengalami kasus itu yolanda lalu berusaha supaya pemasaran 
lalu bertambah. 

Bersumber atas perihal itu, periset terpikat buat melaksanakan amatan ini 
atas judul “Analisis Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Rendang 
Telur Yolanda Dikota Payakumbuh” 

 
II. Kajian Pustaka 

A. Pemasaran 
strategi penjualan ada bawah aksi akan membidik atas aktivitas penjualan 

industri. penjualan yakni keinginan, kemauan, serta permohonan. Manajemen 
penjualan mencangkup semua kegiatan penjualan oleh sebab itu selaku salah 
satu mananjemen fungsional, manajemen pemasaraan berarti dicermati serta 
jadi keinginan oleh industri. bagi Melayu S. P Hasibuan ada bermacam faktor 
dalam manajemen penjualan ialah: 

Man: pangkal energi orang., Money: duit akan dipakai dalam tujuan., 
Metodhs: materi akan dipakai dalam kegiatan., Materials: sistem akan 
diguanakan dalam menggapai tujuan., Machines: perlengkapan akan diperlukn 
dalam cara penciptaan., Market: target pasar akan dituju dalam menjual 
produk., 

Ada pula khasiat serta guna strategi penjualan: Industri cakap melaksanakan 
analogi bagian pasar akan terbaik untuk industri, cakap mencermati keahlian 
industri dan bagian pasar akan telah bosan serta bagimana situasi kemampuan 
saingan., Industri cakap melaksanakan adaptasi aktivitas advertensi serta 
aktivitas penjualan akan lain atas keinginan tiap- tiap bagian pasar., Perusahan 
cakap mendapatkan anjuran akan cakap dipakai buat menata pemograman 
penjualan. 

sabda Allah Swt pesan An- nisa Bagian 29: 
نۡۡ انَۡتكَُوۡنتَِجَارَةعًَنۡترََاضٍم ِ ٰۤ اامَۡوَالـَكُمۡبَيۡنَكُمۡباِلۡبَاطِلِِِلََّ ـايَُّهَاالَّذِيۡنَاٰمَنُوۡالََتاَۡكلُُوٰۡۤ اانَۡـفُسَكُمؕۡۡاِنَّاللّٰهَكَانَبِكمُۡرَحِيۡمًاۡيٰٰۤ ٢٩كُمۡوَلََتقَۡتلُُوٰۡۤ  

Maksudnya:” Aduhai banyak orang akan beragama! Janganlah kalian silih 
menyantap harta sesamamu atas jalur akan batil (tidak betul), melainkan dalam 
perdagangan akan legal atas bawah senang serupa senang di antara kalian. 
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Serta janganlah kalian menewaskan dirimu. Sangat, Allah Maha Pengasih 
keatasmu.” 

Dalam Ekonomi islam akan diiringi kebaikan hati sekedar cuma buat mencari 
ridha Allah, hingga wujud transaksinya insyaAllah jadi angka ibadah dihadapan 
Allah SWT. Terdapat sebagian watak akan membuat Rasul Muhammad 
berhasildalam melaksanakan bidang usaha ialah: 

1) Shiddiq (jujur ataupun betul) dalam berbisnis Rasul Muhammad 
selaludikenalsebagai seseorang pemasar akan jujur serta betul dalam 
menginformasikan produknya. 

2) Tepercaya (ataupun cakap diyakini) dikala jadi orang dagang Rasul 
Muhammad senantiasa mengembalikan hak kepunyaan atasannya, bagus itu 
berbentuk hasil pemasaran ataupun sisa benda. 

3) Fathanah (pintar) dalam perihal ini atasan akan sanggup menguasai, 
mendalami, serta memahami kewajiban serta tanggung jawab bisnisnya atas 
amat bagus. 

4) Tabligh (komunikatif) bila seseorang pemasar wajib sanggup 
mengantarkan keunggulan- keunggulan produk atas menarik serta senantiasa 
target tanpa meninggalkan kejujuran serta bukti. 

Ada 4 karakter penjualan syariah akan cakap jadi bimbingan untuk para 
pemasar ialah: 

1. Teitis (rabbaniyyah) Salah satu karakteristik khas Syariah Marketing akan 
tidak dipunyai penjualan konvensional akan diketahui sepanjang inti yakni 
karakternya akan religius (dinniyyah). 

2. Benar (akhlaqiyyah) Idiosinkrasi lain atas Syariah Marketing yakni 
mengdepankan permasalahan adab (akhlak, etika) dalam semua pandangan 
aktivitas.. 

3. Realistis (al- waqiah) Syariah Marketer yakni pemasar handal akan 
memajukan nilai- nilai religius, keshalihan, pandangan akhlak serta kejujuran 
dalam seluruh kegiatan penjualan.. 

4. Humanistis (insaniyah) Humanistis (insaniyah) yakni kalau syariah 
dilahirkan buat orang supaya derajatnya terangkat, watak kemanusiannya 
terpelihara serta terpelihara, dan watak kemewahannya cakap tertahan atas 
bimbingan syariah. 

B. Strategi 
Strategi ialah perihal akan amat berarti untuk industri dimana strategi ialah 

sesuatu metode menggapai tujuan atas suatu industri. 
Bagi Fred R David jenjang ataupun cara staretegi antara lain: Formulasi 

strategi, Aplikasi strategi, Penilaian strategi. Ada pula Kadar strategi selaku 
berikut 

1) Strategi Tingkatan Korporat 
terdiri atas para dewan serta CEO. kewajiban penting mereka yakni 

mempertimbangkan era depan industri atas cara menyeluruh. 
2) Strategi Tingkatan Bisnis 
terdiri atas manajer- manajer tingkatan bagian atas sesuatu industri. 

Administrator ini wajib menerjemahkan pernyataanpernyataan serta arti akan 
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di idamkan dalam kadar korporat ke dalam tujuan- tujuan akan riil di dalam 
divisinya tiap- tiap. 

3) Strategi Tingkatan Fungsional Bagian ini meningkatkan tujuan tahunan 
serta strategi- strategi waktu pendek atas bermacam guna industri semacam: 
Strategi pangkal energi orang, Strategi manajemen penciptaan serta 
operasional, Strategi studi serta pengembangan, Strategi finansial, Strategi 
penjualan. 

C. Promosi 
Advertensi ialah metode akan diperlukan oleh wiraswasta buat tingkatkan 

daya muat pemasaran. advertensi wajib dicoba cocok atas ketentuan akan 
terdapat. Bawah hukum hal advertensi ialah selaku selanjutnya: 

بِجَهَالَةٍفتَصُْبِحُوْاعَۡ اانَْتصُِيْبُوْاقَوْمًاٌۢ بنَِبَاٍفتَبََيَّنُوْٰٓ
ءَكُمْفاَسِق ٌۢ ااِنْجَاٰۤ لٰىمَافَعلَْتمُْنٰدِمِيْنَۡيٰٰٓايَُّهَاالَّذِيْنَاٰمَنُوْٰٓ  

Maksudnya:“ Aduhai banyak orang akan beragama! Bila seorang akan buruk 
tiba keatasmu bawa sesuatu informasi, hingga telitilah kebenarannya, supaya 
kalian tidak melukai sesuatu kalangan sebab kebegoan (kecerobohan), akan 
kesimpulannya kalian menangisi perbuatanmu itu.” 

Peter serta Olson mengemukakan terdapat 5 antrean faktor tujuan atas 
advertensi: 

1) Pelanggan wajib mempunyai keinginan akan diketahui (recognized need) 
hendak sesuatu jenis produk ataupun wujud produk. 

2) Pelanggan wajib siuman (aware) hendak merk. 
3) Pelanggan wajib mempunyai tindakan merk akan positif (favorable brand 

attitude). 
4) Pelanggan wajib mempunyai kemauan buat membeli merk (intention to 

purchase). 
5) Pelanggan wajib melaksanakan bermacam berbagai sikap (perform 

various behaviors) buat membeli merk khusus. 
Bauran advertensi atas hakekatnya yakni sesuatu wujud komunikasi 

penjualan akan bermaksud mendesak permohonan. Akan diartikan komunikasi 
penjualan yakni kegiatan penjualan akan berupaya mengedarkan data, efeki 
serta ataupun menegaskan pasar target atas industri serta produknya supaya 
mau menyambut, membeli, serta patuh atas produk ataupun pelayanan akan 
ditawarkan industri akan berhubungan. 

Penerapan advertensi dicocokkan atas bauran advertensi akan dibesarkan 
oleh Kotler akan mencakup: 

1) Advertising (Periklanan) Fungsi- fungsi periklanan bagi Basu Swastha 
yakni: Berikan Data, Ajak ataupun Efeki, Menghasilkan Opini, Melegakan 
Kemauan, Periklanan Ialah Perlengkapan Komunikasi 

2) Sales Promotion (Advertensi Pemasaran) 
Advertensi akan menakankut ilham mengenai gimana konsumen serta 

pedagang mendapatkan profit atas terdapatnya advertensi pemasaran. 
a) Pemberian ilustrasi benda: Pedagang cakap membagikan ilustrasi benda 

atas cara bebas atas pelanggan atas tujuan buat dipakai ataupun dicoba. Ini 
ialah salah satu perlengkapan advertensi pemasaran akan dikira sangat mahal, 
namun sangat efisien. 
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b) Bon ataupun catatan: Dalam satu rentang waktu khusus, kerap pedagang 
menganjurkan atas konsumen buat menaruh serta mengakulasi catatan 
ataupun bon pembeliannya. Pedagang memakai tata cara itu atas arti buat 
menarik konsumen lebih banyak 

c) Hadiah: Tata cara ini atas prinsipnya serupa atas tata cara bon ataupun 
catatan dimuka, cuma memiliki alterasi akan lain. Metode ini cakap mendesak 
seorang buat membeli lebih banyak lagi, menekuni keuntungan- 
keuntungannya serta kesimpulannya jadi langganan 

d) Bon berhadiah: Metode advertensi atas memakai bon berhadiah amat 
terkenal, banyak pedagang ataupun produsen akan memanfaatkannya sebab 
dikira amat efektif 

e) Undian: Undian ialah perlengkapan advertensi lain akan pula banyak 
diketahui warga. Metode itu cuma dicoba ditempat- tempat khusus saja. 

f) Diskon: ialah penurunan harga akan diserahkan atas konsumen. Diskon 
dipakai paling utama buat memberitahukan produk baru 

gram) Peragaan: Salah satu perlengkapan advertensi akan mengaitkan 
produsen atas pedagang yakni peragaan. 

3) Public Relation (Ikatan Warga) 
Aktivitas ikatan warga ini dimaksudkan buat membuat serta menjaga 

pandangan waktu jauh untuk industri atas masyarakatnya. Buat 
mengkomunikasikan catatan akan mau di informasikan atas warga industri 
tidak memakai alat. 

4) Perorangan Selling (Pemasaran Perorangan) cakap diukur atas 3 penanda 
ialah: Interaksi individu, melingkupi ikatan langsung serta interaktif antara 2 
orang ataupun lebih., Kemajuan ikatan, mencakup ikatan akan bertumbuh 
mulai atas ikatan pedagang hingga ikatan akan lebih bagus atas pelanggan, 
serta, Asumsi, ialah perorangan selling membuat konsumen lebih mencermati 
dialog penjualan 

5) Direct marketing (Penjualan Langsung) Penjualan Langsung yakni usaha 
industri ataupun badan buat berbicara atas cara langsung atas calon klien 
target atas arti buat memunculkan asumsi serta ataupun bisnis pemasaran. 

Bagi Kotler serta Armstrong mengemukakan sebagian penanda Direct 
Marketing yakni selaku selanjutnya: Face to face selling, Telemarketing, Online 
marketing. Face to face selling: Kemenarikan, sopan santun, keramahan, 
kemampuan Produk dan kecekatan serta marketing dalam menanggapi 
persoalan., Telemarketing: Akurasi durasi menelepon, sopan santun, 
keramahan serta marketing dikala berdialog dikala ditelepon., Online 
marketing: sesuatu kegiatan ataupun upaya buat melaksanakan penjualan 
produk ataupun pelayanan akan di jalani lewat alat internet akan tersambung 
atas cara aktif. 

D. Strategi promosi 
Bagi Rangkuti dalam harian melaporkan kalau Strategi Advertensi ialah 

aktivitas pemasaran serta penjualan dalam bagan menginformasikan serta 
mendesak permohonan keatas produk, pelayanan serta ilham atas industri atas 
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memefeki pelanggan supaya ingin membeli produk serta pelayanan akan 
diperoleh oleh industri. 

Peter serta Olson mengemukakan“ Efektifitas alat promosi cakap diukur 
atas indikator- indikator akan ada atas DRM (Direct Rating Method) akan 
dicoba atas memohon pelanggan memperhitungkan rancangan promosi akan 
diterbitkan industri atas sebagian jenis selanjutnya ini: 

1) Atensi (Attention) Atensi yakni peruntukan kapasitas pemrosesan buat 
dorongan akan terkini masuk. 

2) Uraian (Readthroughness) berhubungan atas pengertian isi promosi 
selaku suatu dorongan. 

3) Reaksi Kognitif (Cognitive) yakni buah pikiran akan terjalin atas orang 
sepanjang langkah uraian pengerjaan data. 

4) Reaksi Afektif (Affective) melukiskan perasaan serta marah akan 
diperoleh suatu dorongan. Sub penanda buat reaksi afektif yakni ambisi (disire), 
preferensi (preference) serta pendirian (convition). 

5) Tindakan keatas promosi (Behavior) Keahlian promosi buat menghasilkan 
tindakan akan mensupport keatas sesuatu produk kerap tergantung atas 
tindakan pelanggan keatas promosi itu. 

E. Penjualan 
Pemasaran cakap dimaksud pula selaku upaya akan dicoba orang buat 

mengantarkan benda untuk mereka akan membutuhkan atas balasan duit bagi 
harga akan sudah didetetapkan atas persetujuan bersama. 

Atas biasanya, para wiraswasta memiliki tujuan ialah memperoleh 
keuntungan khusus (semaksimal cakap jadi), serta menjaga ataupun apalagi 
berupaya meningkatkannya buat waktu durasi akan lama. Tujuan itu cakap 
direalisasi bila pemasaran cakap dilaksanakan semacam akan sudah 
direncanakan. Industri atas biasanya memiliki 3 tujuan biasa dalam pemasaran, 
yaitumencapai daya muat pemasaran khusus, memperoleh keuntungan khusus, 
mendukung perkembangan perusahaan 

Selanjutnya yakni sebagian penanda akan efeki bekal selaku selanjutnya: 
Menggapai pemasaran, Memperoleh keuntungan, Mendukung perkembangan 
industri sebaliknya tipe- tipe pemasaran selaku selanjutnya: Trade Selling, 
Missionary Selling, Technical Selling, New Businies Selling, Responsive Selling 

Bagi Swastha & Irawan aktivitas pemasaran diefeki oleh sebagian aspek. 
Faktor- faktor itu yakni: 

Situasi serta Keahlian Pedagang (sales keterampilan), Situasi Pasar, Modal, 
Situasi Badan Perusahaan 

sedangakan Penanda atas pemasaran yakni harga, advertensi, mutu produk, 
saluran penyaluran. Harga, Advertensi, Mutu, Saluran Distribusi 

  
Anjuran untuk melakukan kegiatan penjualan atau perdagangan 

dijelaskan didalam Al-Qur’an surat Al-Baqarah ayat 198 akan berbunyi 
sebagai berikut: 

 َ ت ٍۢ فَٱذْكرُُوا۟ ٱللَّّ ٰـ نْ عَرَفَ ب ِّكمُْ ۚ فَإِّذآَ أفََضْتمُ م ِّ ن رَّ ندَ ٱلْمَشْعرَِّ لَيْسَ عَلَيْكمُْ جُنَاحٌ أنَ تبَْتغَُوا۟ فَضْلًۭا م ِّ  عِّ

الٓ ِّينَ ٱلْحَرَامِّ ۖ وَٱ نَ ٱلضَّ ن قَبْلِّهّۦِ لَمِّ ١٩٨ذْكرُُوهُ كَمَا هَدىَٰكمُْ وَإِّن كُنتمُ م ِّ  
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Artinya: “Bukanlah suatu dosa bagimu mencari karunia atas 
Tuhanmu. Maka apabila kamu bertolak atas Arafah, berzikirlah keatas 
Allah di Masy'arilharam. Dan berzikirlah keatas-Nya sebagaimana Dia telah 
memberi petunjuk keatasmu, sekalipun sebelumnya kamu benar-benar 
termasuk orang akan tidak tahu” 

 
III. Metode Penelitian  

 Tipe riset ini memakai bentuk analisa kualitatif. Posisi riset ini dicoba di 

upaya bawaan rendang yolanda di kota payakumbuh akan menetap di jalan. 

Profesor. Meter. Nasrun, bengawan durian, kec. Payakumbuh utara, kota 

payakumbuh atas megunakan informasi inferior serta pokok. Dalam 

pengumpulan informasi megunakan pemantauan, wawancar serta pemilihan 

atas tenik jenjang analisa informasi pengurangan informasi, penyajian informasi 

serta pencabutan ikatan serta verivikasi. 

 
IV. Hasil Pembahasan 

Strategi Promosi Akan Dilakukan Rendang Yolanda Di Kota Payakumbuh 
1. Periklanan 
Periklanan yakni strategi penjualan akan dicoba lewat komunikasi 

nonpersonal hal sesuatu badan, produk, jasa serta serupanya. Periklanan 
akan dicoba rendang Yolanda 

lewat bermacam perihal semacam memakai alat sosial, mulut ke mulut, 
kedekatan atas sahabat sahabat owner serta akan lain. 

Perihal ini searah atas anggapan akan dikemukakan oleh Priccila Natalia 
serta Mumuh Mulyana akan berkata kalau strategi periklanan mempunyai 
efek keatas ketetapan pembelian pelanggan. Atas pernyataan itu cakap 
dimengerti kalau periklanan mempunyai partisipasi dalam menarik atensi 
klien buat melaksanakan pembelian. Alhasil atas begitu, periklanan ialah 
perihal akan berarti buat dicoba oleh suatu industri buat tingkatkan 
pemasaran. 

2. Perorangan Selling 
Perorangan Selling yakni strategi advertensi akan dicoba atas interaksi 

antara orang, silih berjumpa wajah akan bermaksud buat menghasilkan, 
membenarkan, memahami ataupun menjaga ikatan alterasi akan silih 
profitabel atas pihak lain. Perorangan selling ialah usaha kenaikan jumlah 
klien akan dicoba atas metode pemasaran atas cara perorangan alhasil 
sanggup menarik atensi klien. Perihal ini searah atas filosofi akan 
dikemukakan oleh Dian Yudhiartika akan berkata kalau perorangan selling 
serta Brand Awarenes mempunyai dampak positif keatas kemauan membeli 
produk. Aktivitas Perorangan Selling akan dicoba oleh rendang yolanda ialah: 

a) Pemberian kartu nama 
Pemberian kartu julukan bermaksud supaya tiap pengunjung akan tiba 

terpikat buat memesan produk dikala menginginkan serta mempermudah ke 
pelanggan dalam mengenang julukan, tujuan serta no telepon rendang 
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yolanda, cakap memberitahukan atas kawan pelanggan akan lain. Pemberian 
kartu julukan itu dicoba selaku usaha advertensi buat memberitahukan 
produk rendang yolanda alhasil sanggup tingkatkan jumlah klien. 

b) Atas membuat kartu perkataan selamat 
Kartu perkataan Aman diserahkan bersama atas produk akan dibeli atas 

tiap hari besar, Umumnya atas Hari Raya Idul Fitri, Natal serta Tahun Terkini, 
atas kawan ataupun pelanggan akan berikan produk di hari besar itu. 
Pemberian kartu perkataan aman itu dijadikan selaku kesempatan buat 
memberitahukan produk ke khalayak marak. 

3. Advertensi penjualan 
Advertensi pemasaran yakni aktivitas advertensi akan dicoba buat 

mendesak efektifitas pembelian pelanggan serta orang dagang atas 
memakai alat- alat semacam, Peragaan demonstrasi, unjuk rasa serta 
serupanya. Advertensi pemasaran dicoba dalm bagan tingkatkan pemasaran 
sesuatu industri. Advertensi pemasaran mempunyai efek dalam menarik 
atensi klien buat melaksanakan pembelian. Perihal itu dibuktikan atas salah 
satu hasil riset akan berkata kalau advertensi pemasaran lewat alat online 
semacam Lazada, Shopee serta Tokopedia cakap tingkatkan jumlah klien. 
Aktivitas advertensi pemasaran akan dicoba oleh rendang yolanda 
mencakup: 

a) Penyediaan Barang 
Rendang Yolanda 
sediakan benda supaya pelanggan akan bertamu ke gerai cakap 

memandang serta memilah atas cara langsung benda akan dipromosikan, 
tidak hanya cakap memesan produk lain akan dibiarkan. Penyediaan benda 
akan terdapat di rendang yolanda amat menolong klien dalam memilah 
produk akan cocok atas kemauan ataupun keinginan. 

b) Bagian harga 
Bagian harga ialah salah satu strategi akan dicoba rendang yolanda dalam 

menarik atensi klien. Bagian harga ini diserahkan cuma atas hari besar serta 
kala melaksanakan pembelian atas jumlah banyak. Atas biasanya atas klien 
akan membeli bawaan dalam jumlah banyak buat dibawa kembali ataupun 
dikirimkan ke saudaranya dapat menemukan bagian harga. 

4. Memakai Alat promosi 
Rendang yolanda dalam melaksanakan advertensi atas memakai 

kecanggihan teknologi. Eksploitasi teknologi itu lewat Alat advertensi. Alat 
advertensi ialah seberinda fitur akan cakap muat ataupun bawa pesan- pesan 
pemasaran atas para calon konsumen. Dalam perihal ini rendang yolanda 
memastikan alat advertensi selaku perlengkapan buat membagikan data 
atas calon konsumen luar negara atas estimasi. Alat advertensi akan dipakai 
rendang yolanda selaku selanjutnya: 

a) Internet 
Rendang yolanda memakai alat advertensi ini sebab cakap membagikan 

data keseluruh bumi. Alat advertensi ini lebih berdaya guna dalam perihal 
kecekatan pendapatan informasi serta kecekatan dalam pemberian asumsi. 



   

 

886 
 

Calon konsumen cakap atas gampang mengakses internet untuk 
memperoleh data akan di idamkan lewat Facebook, Tiktok, Instagram serta 
akan lain. 

b) Marketplace 
Rendang Yolanda dalam menjual produknya tidak hanya pemasaran atas 

cara langsung serta menitipkan di tempat- tempat bawaan minang, rendang 
Yolanda pula memakai marketplace buat menjual produknya semacam 
shopee, tiktokshop, lazada, tokopedia serta lainnya. 

 
V. Kesimpulan  

1. Periklanan: Salah satu Tahap ialah periklanan akan dicoba oleh rendang 
yolanda memakai teknologi era saat ini semacam program alat sosial akan 
jadi penopang buat alat advertensi, terdapat pula periklanan atas cara mulut 
ke mulut tetapi atas menggunakan kedekatan antara orang², 

2. Perorangan selling: Ialah strategi akan dicoba atas metode berhubungan 
atas cara langsung keatas pelanggan akan bermaksud buat tingkatkan mutu 
produk serta tingkatkan ketertarikan klien keatas produk yg dipunyai 
semacam aktivitas pemberian kartu naman serta atas membuat kartu 
perkataan aman. 

3. Advertensi pemasaran: Rendang yolanda menggunakan teknologi buat 
menjual produk nya beberapa besar produknya itu ada di aplikasi e 
commerse semacam shoopee, Tokopedia serta lazada akan bermaksud 
meluaskan pasarnya Disana pula terdapat bagian harga ataupun korting atas 
sebagian produknya 

4. Memakai alat advertensi: Tidak hanya aplikasi e commerce, Program alat 
sosial semacam facebook, instagram serta tiktok pula dipakai oleh pihak 
rendang yolanda selaku alat dalam strategi promosi. 
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