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Abstract 
This study was aimed to determine the marketing strategy applied to Cimol 
Kressoy Snacks SMEs, especially the marketing mix. This study used a 
qualitative method, namely a case study that produces descriptive data as 
outlined in words. Using the data collection technique in this study, the 
author made a direct visit to Cimol Kressoy Snacks SMEs to conduct a 
personal interview with the owner. The result showed that the marketing 
strategy used by Cimol Kressoy Snacks SMEs was the 4P marketing mix 
consisting of product, price, place and promotion. The product strategy is in 
the form of determining the logo, creating the brand, label, the price strategy 
by providing relatively affordable prices, the place strategy in the form of 
being flexible in product delivery to distributors, and the promotion. 
Although there are obstacles to declining sales, Cimol Kressoy Snacks SMEs 
can still find solutions and alternatives, namely by maintaining cash flow, 
maximizing social media as a promotional medium and creating market 
accounts. The conclusion is that the marketing strategy used by Cimol 
Kressoy Snacks SMEs is quite good. 
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PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah merupakan kegiatan usaha yang mampu 
memperluas lapangan kerja dan memberikan pelayanan ekonomi secara luas kepada 
masyarakat, dan dapat berperan dalam proses pemerataan dan peningkatan pendapatan 
masyarakat, mendorong pertumbuhan ekonomi, dan berperan dalam mewujudkan 
stabilitas nasional (Prasetyono & Andriyani, 2024). Persaingan usaha yang semakin ketat 
di era globalisasi harus disikapi oleh para pelaku bisnis/usaha dengan menerapkan 
langkah-langkah strategis bagi kelangsungan usahanya (Febrina, 2022). Jika ingin 
mengembangkan bisnis makanan, pengusaha tidak cukup hanya mengandalkan barang 
dan mutu produk yang dijual tetapi bagaimana perusahaan dapat memperkenalkan 
produk kepada konsumen juga menjadi penentu akan produk semakin dikenal dan banyak 
peminatnya. Namun banyak kita temui Usaha Kecil Menengah (UKM) yang berada 
disekitar kita tidak mampu bertahan karena kurangnya pengetahuan mengenai strategi 
dalam keberlangsungan bisnis (Fierena Riza Guntari, Fauziyah Almas Janani Widodo, & 
Muhammad Rizky Al Zam Zami, 2024). 

Menurut Wibowo dan Arifin n.d. strategi pemasaran adalah salah satu cara 
memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan baik itu untuk perusahaan 
yang memproduksi barang atau jasa. Strategi pemasaran dapat dipandang sebagai salah 
satu dasar yang dipakai dalam menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh 
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untuk dijadikan pedoman bagi segmen perusahaan dalam menjalankan kegiatannya 
(Pertri, 2020) 

Pemasaran menjadi salah satu kunci bagi keberlangsungan suatu usaha terlebih 
masyarakat cenderung mengikuti tren yang sedang terjadi dan akan cepat bosan apabila 
tidak terdapat pembaruan dari suatu produk (Kusumawaty, 2019). Dengan membangun 
hubungan dengan konsumen dan mengembangkan keunggulan kompetitif, pemasaran 
merupakan kegiatan manajemen yang bertujuan untuk memaksimalkan keuntungan bagi 
perusahaan(Sudaryono, 2013). Pemasaran merupakan kegiatan yang bertujuan untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui pertukaran dengan pihak-pihak 
yang berkepentingan di perusahaan(Febriyanti & Rijal Arma, 2022). Tidak hanya 
memenuhi keinginan konsumen, pemasaran juga bertujuan mensejahterakan karyawan 
yang berperan dalam kegiatan produksi, masyarakat sekitar, serta pencemaran 
lingkungan (Danang, 2013). Setiap usaha sebisa mungkin harus memiliki dan dapat 
menjalankan strategi pemasaran agar tujuan yang diinginkan dapat tercapai walaupun 
dimulai dari yang sederhana(Umar, 2013). 

Menurut (Keller, n.d.) Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan kumpulan 
dari variable yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai sasaran pemasaran 
dan menggolongkan kegiatan ini sebagai sarana atau alat bauran pemasaran dari empat 
variable yang luas disebut dengan 4P dari pemasaran yaitu Produk (Product), Harga 
(Price), Promosi (Promotion), dan Tempat Distribusi (Place/Distribution)(Novi Aisha, 
2023). Kegiatan pemasaran mempunyai beberapa tujuan yang akan dicapai baik jangka 
pendek maupun jangka panjang.Dalam jangka pendek biasanya untuk menarik konsumen 
terutama untuk produk baru diluncurkan, sedangkan jangka panjang dilakukan untuk 
mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis(May, 2012). 

Alasan melakukan penelitian ini karena makanan ringan merupakan Usaha Mikro 
kecil Menengah atau biasa disingkat UMKM yang bergerak dibidang makanan atau 
kuliner berdiri sejak tahun 2021. Makanan Ringan kressoy memproduksi 1 jenis 
makanan ringan yaitu Cimol Kering. UMKM makanan ringan ini menghadapi persaingan 
yang ketat dengan UMKM makanan ringan lain yang sejenis (tjiptono, 2008). Maka 
pemilik harus melakukan inovasi dan lebih berupaya mengatur startegi pemasaran dapat 
merebut pangsa pasar, agar dapat dikenal luas oleh masyarakat sehingga dapat 
meningkatkan penjualan serta dapat mempertahankan pendapatan sehingga bisnisnya 
dari persaingan UMKM makanan ringan yang sejenis (Berlin, Suharto, & Suhendri, 2022). 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran dalam menarik minat konsumen 
pada makanan ringan cimol kressoy (cimol Krenyess asoy)(Forijati & Ridwan, 2020). 

 
METODE 

Penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif 
(Sugiyono, 2007). menggambarkan tentang penerapan strategi marketing mix pada 
pemasaran produk Makanan ringan Cimol Kressoy di Pringsewu. Lokasi penelitian ini 
bertempatan pada UMKM makanan ringan Cimol Kressoy yang beralamatkan  Jl Keputran 
Rt 5, Sukoharjo Pringsewu, lampung. Untuk mendapatakan data-data atau keterangan 
yang diperlukan dalam penelitian ini peneliti mengguanakan beberapa metode seperti 
Wawancara, Observasi, Dokumentasi, dan Studi pustaka. Selanjutnya data yang 
dikumpulkan dianalisis secara untuk menarik kesimpulan yang tepat. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Usaha ini dirintis dari rumah oleh seorang perempuan  bernama fadilah dari 
pringsewu. usaha ini berlokasi dipringsewu. Awal mula ide ini muncul karena pemilik 
senang mencoba berbagai kuliner. Fadilah mulai berjualan Cimol Kressoy ini pada tahun 
2020. Sajian cimol ini terdapat varian rasa terutama rasa pedas yang sangat digemari oleh 
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konsumen. Dan modal yang dikeluarkan untuk usaha cimol kering ini tidak terlalu besar 
sehingga cocok untuk yang baru merintis usaha.Strategi yang digunakan dalam hal ini 
(Lestari & Dwiridotjahjono, 2023)  
Strategi Marketing Mix Yang Dapat diterapkan pada Cimol Kressoy  

a. Produk (Product) 
Produk adalah segala bentuk yang ditawarkan ke pasar untuk dikonsumsi atau 

digunakan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Bentuk kebutuhan 
atau keinginan dapat berupa benda mampu jasa (Kumbara, 2021). Produk yang 
ditawarkan yaitu Cimol Kressoy. Bahan dasar yang digunakan yaitu tepung Kanji atau 
tepung aci yang dicampur bawang putih, lada, garam yang dihaluskan serta penyedap rasa 
yang diaduk rata. Lalu dibentuk adonan menjadi bulat. Setelah itu adonan cimol 
dimasukan kedalam minyak goreng yang masih belum dinyalakan apinya, agar tidak 
meledak saat digoreng. Cimol yang sudah matang di campur dengan bumbu varian rasa 
(Supranto, 2016).  

Keunggulan dari produk ini adalah rasa Cimol yang berbeda dari cimol yang 
biasanya. Produk ini diolah langsung oleh pemilik sehingga bahan-bahan yang digunakan 
adalah bahan berkualitas (Mulyadi et al., 2023). produk ini  adalah produk cemilan sehat 
dan bergizi dengan manfaat yang baik bagi pencernaan dan menjaga kesehatan tulang dan 
banyak lainya (Izwan Sepriyadi et al., 2023). Sedangkan Kelemahan dari produk ini adalah 
dari sisi apabila varian rasa yang digunakan telah habis. Maka harus memesan kembali 
dengan waktu yang cukup lama (Herdioko, 2018). 

Dalam pemilihan produk, perusahaan harus terus dapat berinovasi dan memiliki 
ciri khas pembeda produk yang ditawarkan dengan pesaing dan juga dalam kemasan yang 
digunakan (Kusumawaty, 2019). Kedepannya pemilik akan mengembangkan menu 
tambahan sehingga pilihan yang ditawarkan lebih variatif. Hal ini ditegaskan dengan hasil 
wawancara peneliti dengan Saudari Fadilah sebagai berikut” Untuk bahan baku pastinya 
kami sangat memilih yang terbaik sehingga cita rasa dan produk disukai banyak 
pelanggan”. 

b. Harga ( Price ) 
Harga adalah jumlah yang dibayarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk 

ataupun jasa yang perusahaan tawarkan. Untuk per 100 gram dibanderol dengan harga Rp 
7.000. Keunggulannya harga yang ditawarkan lebih murah dibandingkan produk pesaing. 
Walaupun saat ini kita dilanda kenaikan harga minyak goreng. Pemilik tetap tetap 
berusaha menjual dengan harga normal tanpa harus mengurangi porsi dari produk yang 
dijual (Herdioko, 2018). 

Dalam menentukan harga, pemilik berusaha menyesuaikan dengan sekmen pasar 
yaitu konsumen agar tetap dinikmati oleh berbagai kalangan. Harga menjadi salah satu 
faktor yang sangat penting dalam menarik minat pembeli. 

 Table 1. Tabel Harga Makanan Ringan Cimol Kressoy 
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Harga jual produk 
Harga jual    = Harga Pokok + ( % laba x harga pokok) 
    = Rp 5.000   + ( 40 % x Rp 5.000) 
     =  Rp 7.000 / Pouch  
     = Rp 7.000 / 100gr 
c. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah kegiatan yang sangat penting dilakukan agar target 
konsumen mengenali produk yang kami tawarkan. Melakukan promosi akan 
mencipatakan brand awareness sehingga target konsumen kami mengetahui 
mengenai produk kami(Margaretha et al., n.d.). Metode promosi yang digunakan 
untuk mendukung penjualan produk ini antara lain dengan promosi langsung yang 
dilakukan ke kantin ataupun warung-warung di lingkungan sekitar dan 
memanfaatkan media sosial untuk menjangkau target pasar yang lebih luas. 
Promosi juga merupakan elemen penting dalam kelangsungan suatu usaha karena 
dapat menarik pelanggan  baru, mendorong pelanggan membeli lebih banyak, 
menyerang aktivitas promosi pesaing, dan meningkatkan pembelian tanpa rencana 
sebelumnya. 
d. Tempat (Place) 

Tempat atau distribusi sebagai lokasi kegiatan produk ataupun jasa diproduksi. 
produk ini bertempat di Keputran Rt 5, Sukoharjo Pringsewu, lampung. Dalam proses 
perjalanan Cimol Kressoy membutuhkan waktu bisa dikenal banyak konsumen hingga 
membuahkan hasil tepatnya tahun 2021 hingga sekarang. Dalam memasarkan produk 
dipilih beberapa warung, kantin kampus, dan tempat penjualan oleh-oleh serta dilakukan 
secara online melalui media sosial yang memiliki kriteria berikut : strategis, akses mudah, 
memperkecil pengeluaran (Dewi, Nurhikmah, & Kurniawati, 2022) 

Potensi bisnis makanan cimol kering ini sangat bisa untuk dikembangkan, 
dikarenakan produk ini merupakan produk  pertama yang dikembangkan di kawasan 
Sukoharjo, Pringsewu sehingga pesaing hampir bisa dikatakan minim. Tetapi apabila 
pesaing dengan produk dari bahan baku lain, produk ini masih memiliki kelebihan 
tersendiri seperti harga yang sangat terjangkau serta jajanan yang tahan lama. Produk 
cimol kering mendapatkan peluang didalam pasar penjualan karena kita modifikasi 
menjadi cemilan kering yang simple, praktis, dan mudah dibawa kemana-mana sehingga 
menarik customer(Novi Aisha, 2023). Selain itu produk ini lebih tahan lama dibandingkan 
dengan cimol basah yang dijual orang pada umumnya dan masih sangat jarang orang yang 
mengelola cimol kering. Dalam 1pcs kemasan 100gr produk cimol kering kami dijual 
seharga Rp 7.000, sedangkan untuk ukuran 200gr kami jual sebesar Rp 8.000. Untuk 
sejauh ini omset penjualan kami selama 3 Minggu sebesar Rp 470.000 dengan harapan 
omset penjualan kami bisa meningkatkan setiap bulannya. 
 
KESIMPULAN   

Cimol kering adalah salah satu jajanan yang berbahan dasar tepung kanji atau 
tepung aci yang dibentuk menjadi bulat. Cimol ini merupakan makanan ringan yang bisa 
dinikmati untuk cemilan maupun lauk makan dengan harga yang sangat terjangkau  
sehingga banyak disukai orang, baik dari kalangan anak - anak hingga kalangan dewasa.  
Cimol kering memiliki cita rasa yang sangat khas sekali sehingga konsumen yang mencoba 
makanan ini akan ketagihan dan ingin menikmati olahan cimol. Berdasarkan penelitian 
dan pembahasan potensi bisnis makanan cimol kering ini bisa  dikembangkan, 
dikarenakan produk ini merupakan produk  pertama yang dikembangkan di kawasan 
Sukoharjo, Pringsewu sehingga pesaing hampir bisa dikatakan minim. Tetapi apabila 
pesaing dengan produk dari bahan baku lain, produk ini masih memiliki kelebihan 



 

 

607 
 

tersendiri seperti harga yang sangat terjangkau serta jajanan yang tahan lama. Produk 
cimol kering mendapatkan peluang didalam pasar penjualan karena kita modifikasi 
menjadi cemilan kering yang simple, praktis, dan mudah dibawa kemana-mana sehingga 
menarik customer.Selain itu produk ini lebih tahan lama dibandingkan dengan cimol 
basah yang dijual orang pada umumnya dan masih sangat jarang orang yang mengelola 
cimol kering(Zulkarnaen & Sutopo, 2013). Dalam 1pcs kemasan 100gr produk cimol 
kering kami dijual seharga Rp 7.000, sedangkan untuk ukuran 200gr kami jual sebesar Rp 
8.000.Untuk sejauh ini omset penjualan kami selama 3 Minggu sebesar Rp 470.000 dengan 
harapan omset penjualan kami bisa meningkatkan setiap bulannya.(Forijati & Ridwan, 
2020). 
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