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POLA PEMASARAN SAMBAL TRADISIONAL CHILIA  

DI PURWODADI MENEMBUS PASAR INTERNASIONAL 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan pola pemasaran sambal tradisional 

chilia di Purwodadi dalam menembus pasar internasional. Penelitian ini 

merupakan penelitian kualitatif dengan desain etnografi. Metode pengumpulan 

data yang digunakan adalah observasi, wawancara mendalam dan dokumentasi. 

Teknik keabsahan data dalam penelitian ini diuji melalui triangulasi sumber. 

Tahapan teknik analisis data meliputi menentukan informan, mewawancarai 

informan, membuat catatan etnografi, mengajukan pertanyaan deskriptif, 

menganalisis wawancara, membuat domain, mengajukan pertanyaan struktural, 

membuat taksonomik, mengajukan pertanyaan kontras, analisis komponensial, 

menemukan tema budaya, dan menulis etnografi. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa pola pemasaran sambal tradisional chilia untuk menembus pasar 

internasional dilakukan dengan menentukan arah pasar internasional yang 

ditentukan berdasarkan negara-negara yang banyak ditinggali oleh Warga Negara 

Indonesia (WNI) dan negara yang memiliki kecenderungan budaya yang sama 

dengan Indonesia, sehingga akan mempermudah dalam pemasaran dan perluasan 

produk. Aktivitas pemasaran dalam menembus pasar internasional dilakukan 

dengan memperhatikan kualitas produk, nilai jual, arah promosi dan jaringan 

pasar yang akan dituju. Pemasaran didukung dengan pelayanan yang baik dan 

pemberian reward terhadap pelanggan sehingga akan memunculkan ketertarikan 

dan dapat mempertahankan kesetiaan pelanggan. Pelayanan terhadap para 

pelanggan menjadi hal yang sangat penting karena pemberian pelayanan yang 

baik akan menciptakan kedekatan dan hubungan baik dengan pelanggan. Melalui 

terciptanya hubungan yang baik dan pemberian reward maka perusahaan bisa 

menarik dan mempertahankan para pelanggan sambal chilia.  

Kata Kunci : Pemasaran, Sambal chilia, Pasar internasional 

 

Abstract 

This study aims to describe the marketing pattern of traditional chili sauce in 

Purwodadi in penetrating the international market. This research is a qualitative 

research with ethnographic design. Data collection methods used are observation, 

in-depth interviews and documentation. The data validity technique in this study 

was tested through source triangulation. The stages of data analysis techniques 

include determining informants, interviewing informants, making ethnographic 

notes, asking descriptive questions, analyzing interviews, creating domains, 

asking structural questions, making taxonomies, asking contrasting questions, 

componential analysis, finding cultural themes, and writing ethnography. The 

results showed that the marketing pattern of traditional chili chilies to penetrate 



2 
 

the international market was carried out by determining the direction of the 

international market which was determined based on the countries where most 

Indonesian citizens (WNI) lived and countries that had the same cultural 

tendencies as Indonesia, so that it would be easier to marketing and product 

expansion. Marketing activities in penetrating the international market are carried 

out by paying attention to product quality, selling value, promotion direction and 

market network to be targeted. Marketing is supported by good service and giving 

rewards to customers so that it will generate interest and can maintain customer 

loyalty. Service to customers is very important because the provision of good 

service will create closeness and good relations with customers. Through the 

creation of good relationships and the provision of rewards, the company can 

attract and retain chili chili customers. 

Keywords : Marketing, Chilia chili sauce, International market 

 

1. PENDAHULUAN 

Kegiatan usaha atau bisnis tidak akan pernah terlepas dari proses pemasaran. 

Pemasaran memiliki peranan yang penting dalam sebuah bisnis, melalui 

pemasaran perusahaan dapat menarik pelanggan untuk membeli produknya 

dengan harga tertentu sehingga diperoleh keuntungan. Perusahaan dapat 

dikatakan berhasil apabila memiliki kemampuan memasarkan produknya 

sampai mendapatkan laba yang diinginkan. Saat ini, banyak pengusaha yang 

mampu berproduksi tetapi belum tentu dapat menjual hasil produksinya dan 

memperoleh pelanggan. Pelaku UMKM yang minim wawasan akan 

mengalami kesulitan dalam menjual produk yang dihasilkan, padahal Usaha 

Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) dinilai menjadi salah satu penggerak 

utama dalam perekonomian Indonesia saat ini. Pemasaran dan distribusi 

produk masih menjadi masalah utama bagi para pelaku UMKM (Usaha 

Mikro, Kecil dan Menengah) 

Berdasarkan Undang-undang No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, 

Kecil dan Menengah (UMKM), dijelaskan bahwa:  dunia usaha terdiri dari 

usaha mikro. usaha kecil, usaha menengah, dan usaha besar yang 

menjalankan kegiatan ekonomi dan berdomisili di Indonesia. 

 

Pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan untuk memenuhi 

kebutuhan manusia melalui berbagai cara yang dapat mendatangkan 
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keuntungan (Firmansyah, 2019). Seorang pengusaha atau wirausahawan 

harus mampu melihat peluang pasar yang ada dan memanfaatkan peluang 

tersebut dengan sebaik mungkin (Asmawan, 2017). Selain itu, seorang 

wirausahawan juga harus berani mengambil resiko dalam pengambilan 

keputusan bisnis (Hasmidyani et.al, 2019). Oleh karena itu, diperlukan 

manajemen pemasaran yang tepat yang sering disebut dengan bauran 

pemasaran atau marketing mix. Bauran pemasaran meliputi aspek produk, 

harga, distribusi dan promosi. Pengusaha perlu menyiapkan strategi 

pemasaran yang konsisten dan terarah agar bisa eksis di pasar lokal maupun 

pasar internasional, dengan begitu pengusaha dapat memperkenalkan 

produknya dan memenangkan persaingan bisnis. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Rizky, Hakim dan Bobeldijk 

(2017) tentang strategi pemasaran produk lokal berupa sofa drum yang 

berhasil memasuki pasar Eropa. Didukung oleh penelitian Dhewanto, Lantu, 

Herliana dan Azzahra (2018) tentang produk UMKM dibidang industri 

pakaian yang menembus pasar internasional. Hasil penelitian ini menyoroti 

pentingnya wawasan yang luas mengenai motivasi, jenis mode yang sedang 

menjadi tren, faktor pendukung, hambatan-hambatan, dan program potensial 

UKM untuk memasuki pasar internasional. Penelitian oleh Fidiyati (2018) 

menyatakan bahwa dalam menembus pasar internasional diperlukan riset 

pasar untuk mengetahui kebutuhan atau selera konsumen dan strategi 

ekspansi untuk memperluas jaringan pasar baru yang potensial untuk menjaga 

keberlangsungan hidup perusahaan. Sedangkan penelitian oleh Afifatur 

Rohimah (2018) untuk memperkuat produk UMKM di pasar lokal maupun 

internasional, perlu diadakan strategi inovasi secara berkala, penciptaan 

kebutuhan pasar dan penetapan strategi harga harus disesuaikan dengan 

kondisi masyarakat agar dapat dijangkau oleh seluruh lapisan masyarakat. 

Menurut data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS), 

UMKM mengalami pertumbuhan setiap tahunnya. Hal tersebut terbukti 

dimana pada tahun 2010, jumlah UMKM di Indonesia mencapai sekitar 52,8 

juta usaha. Data terakhir pada tahun 2018 menunjukkan bahwa jumlah 
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UMKM mencapai 64,2 juta usaha. Direktorat Jendral Kekayaan Negara 

melaporkan bahwa pada tahun 2019 UMKM telah menyumbang sebesar 

60,34% dari total Produk Domestik Bruto (PDB). Jumlah UMKM sangatlah 

besar, namun pada kenyataanya tidak banyak yang mampu bersaing dan 

mempertahankan usahanya. Menurut Sandiaga Uno (dalam Arifin, 2018) 

menyatakan bahwa banyak pelaku UMKM yang mendirikan usaha sekedar 

untuk memperoleh pendapatan. Saja. Banyak angkatan kerja yang tidak dapat 

diserap oleh pasar tenaga kerja formal, sehingga berdampak pada kurang 

maksimalnya dalam menetapkan strategi usaha dan lemahnya daya saing.  

Persaingan pasar yang sangat ketat menjadi tantangan besar bagi para 

pengusaha. Pengusaha kadang hanya fokus pada peningkatan kualitas produk, 

namun tidak dibarengi dengan strategi pemasaran produk yang tepat. Saat ini, 

pemasaran masih menjadi masalah bagi UMKM baik di pasar lokal maupun 

internasional. Menurut data Akumindo pada tahun 2019 UMKM 

berkontribusi sebesar 14,5 persen dari ekspor nasional. Jumlah tersebut masih 

kalah jauh dibanding dengan negara-negara tetangga seperti Thailand, 

Vietnam dan Filiphina. Pengusaha membutuhkan wawasan dalam menembus 

pasar internasional (Dhewanto et.al, 2018). Di sisi lain, harga produk UMKM 

di pasar internasional dari negara-negara lain malah lebih rendah 

dibandingkan produk UMKM dari Indonesia dan proses perizinan ekspor 

yang rumit mengakibatkan para pelaku bisnis UMKM hanya bisa menitipkan 

barangnya pada perusahaan eksportir. Seorang pengusaha harus memiliki 

sikap entrepreunership yaitu sikap hasil pembelajaran, berani betindak dan 

konsisten agar mampu bertahan ditengah persaingan (Aisya & Susilo, 2017). 

Salah satu usaha yang mampu bertahan dipersaingan yang ketat dan berhasil 

menembus pasar internasional adalah CV. Mak Endang Gemilang dengan 

produk andalannya sambal chilia. 

Sambal chilia merupakan sambal cabai kering khas Purwodadi yang 

bercita rasa gurih dan renyah. Saat ini, kuliner tradisional menjadi salah satu 

aspek yang memikat hati masyarakat (Suranto et.al, 2019). Seperti halnya 

sambal tradisional chilia yang banyak digandrungi oleh masyarakat pecinta 
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makanan pedas. Sejak Agustus 2018, sambal chilia dapat diperoleh di 

jaringan toko ritel modern Trans Mart di Jawa Tengah dan Yogyakarta. 

Selain itu, jaringan pasar sambal chilia telah menguasai berbagai daerah 

seperti Jakarta, Jawa Tengah dan Jawa Barat. Sambal chilia bahkan masuk 

dalam jajaran produk unggulan UMKM di Kabupaten Grobogan. Usaha 

sambal cabai kering ini baru dirintis pada akhir tahun 2017, akan tetapi dalam 

waktu yang cukup singkat berhasil menembus pasar internasional. Sambal 

chilia telah membuktikan bahwa produk lokal tidak hanya berjaya di pasar 

regional, namun juga mampu untuk menembus pasar internasional.  

 

2. METODE 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 

desain etnografi. Penelitian ini dilakukan di CV. Mak Endang Gemilang. 

Narasumber penelitian ini ada 6 yaitu terdiri dari pemilik CV. Mak Endang 

Gemilang, karyawan CV. Mak Endang Gemilang, masyarakat sekitar, 

konsumen dan pesaing. Peneliti memiliki peran sebagai perencana, 

pengumpul dan penganalisis, pengolah dan melaporkan data hasil 

penelitiannya sendiri (Suranto et al., 2020). Teknik pengumpulan data 

penelitian dilakukan melalui observasi, wawancara mendalam dan 

dokumentasi. Wawancara dilakukan untuk memperoleh data terkait pola 

pemasaran sambal tradisional chilia di Purwodadi dalam menembus pasar 

internasional. Pengumpulan data dengan metode observasi untuk memperoleh 

informasi terkait proses produksi dan pemasaran sambal tradisional chilia. 

sedangkan pengumpulan data dengan metode dokumentasi untuk 

memperoleh dokumen terkait data penjualan sambal tradisional chilia, propfil 

perusahaan dan dokumen terkait pemasaran dan promosi yang dilakukan oleh 

CV. Mak Endang Gemilang. 

Pengujian keabsahan data menggunakan triangulasi sumber untuk 

membandingkan informasi dari narasumber satu dengan yang lain sehingga 

dapat diperoleh informasi yang valid (Suranto et.al., 2020). Teknik analisis 

data yang digunakan mengacu pada Spradley (2007) yang terdiri meliputi 
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menentukan informan, mewawancarai informan, membuat catatan etnografi, 

mengajukan pertanyaan deskriptif, menganalisis wawancara, membuat 

domain, mengajukan pertanyaan struktural, membuat taksonomik, 

mengajukan pertanyaan kontras, analisis komponensial, menemukan tema 

budaya, dan menulis etnografi. Penelitian dilakukan di CV. Mak Endang 

Gemilang yang beralamat di Purwodadi, Kabupaten Grobogan, Jawa Tengah.  

Peneliti memilih CV. Mak Endang Gemilang karena sambal chilia yang 

diproduksi tidak hanya menguasai pasar lokal saja, namun sudah berhasil 

menembus pasar internasional dibeberapa negara dalam waktu yang cukup 

singkat. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Hasil Penelitian 

3.1.1 Arah Pasar Sambal Tradisional Chilia di Purwodadi 

 Sambal tradisional chilia merupakan sambal cabai kering 

khas Purwodadi yang diolah dari bahan baku cabai dan bawang 

merah. Berikut tabel hasil temuan dari penelitian yang telah 

dilakukan terkait arah pasar sambal tradisional chilia. 

Tabel 1. Hasil Temuan Penelitian Terkait Arah Pasar Sambal 

Tradisional Chilia di Purwodadi 

Arah pasar sambal tradisioanal chilia 

 

1. Arah pasar sambal tradisional chilia di Purwodadi terbagi 

menjadi dua yaitu pasar domestik dan pasar 

internasional. 

2. Pasar domestik sambal chilia meliputi kota Yogyakarta, 

Semarang, Solo, Bandung, Jakarta, Pati, Kudus dan 

Purwodadi. 

3. Sambal chilia berhasil menembus pasar internasional 

yaitu Australia, Malaysia, Thailand, Filiphina, 

Hongkong, Singapura, dan Dubai.  

4. Pasar luar negeri yang ditargetkan adalah negara-negara 

yang banyak ditinggali oleh Warga Negara Indonesia 

(WNI)  dan negara yang memiliki kebudayaan yang sama 
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dengan Indonesia 

 Arah pasar adalah target pasar yang ingin dimasuki oleh 

suatu perusahaan untuk memasarkan produknya.  Pasar sambal 

chilia yang diproduksi oleh CV. Mak Endang Gemilang tidak 

hanya fokus pada pasar domestik, seperti Yogyakarta, Solo, 

Jakarta, Bandung, Purwodadi dan Semarang. Sambal chilia 

bahkan telah berhasil memasuki pasar internasional antara lain 

negara Malaysia, Thailand, Singapura, Filiphina, Hongkong, 

Australia dan Dubai. Arah pasar luar negeri sambal chilia 

ditentukan dengan  menargetkan negara yang banyak ditinggali 

oleh Warga Negara Indonesia (WNI) dan negara yang memiliki 

kecenderungan budaya yang sama dengan Indonesia yaitu suka 

sambal atau makanan pedas.  

3.1.2 Aktivitas Pemasaran Sambal Tradisional Chilia Dalam 

Menembus Pasar Internasional 

 Pemasaran merupakan kegiatan pertukaran barang atau jasa 

dilakukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia. 

Pemasaran memiliki peranan penting dalam sebuah bisnis, maka 

dari itu pemasaran perlu dilakukan secara tepat dan efisien. 

Tabel 2. Hasil Temuan Penelitian Terkait Aktivitas 

Pemasaran Sambal Tradisional Chilia Dalam Menembus 

Pasar Internasional 

Aktivitas Pemasaran 

 

1. Memperhatikan kualitas produk sambal chilia  

2. Mempertimbangkan harga jual produk dengan 

menetapkan strategi MOQ (Minimum Order Quantity) 

3. Melakukan promosi melalui ekspo nasional maupun 

internasional, sosial media dan divisi pemasaran jaringan 

dagang internasional 

4. Jaringan pasar terdiri dari distributor, swalayan, mini 

market dan toko khas makanan Indonesia dilakukan 

melalui jasa ekspedisi, sales motoris dan trader 
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perdagangan internasional 

 Kualitas produk merupakan nilai lebih yang dimiliki oleh 

suatu produk yang akan ditawarkan kepada para pembeli. Sambal 

chilia memiliki berbagai varian rasa untuk memenuhi selera 

konsumen seperti rasa original, teri, udang dan cumi. Sambal 

chilia memiliki cita rasa yang istimewa, gurih, pedas sehingga 

disenangi oleh para konsumen. Kemasan sambal juga praktis 

mudah dibawa kemana-mana. Selain itu, sambal chilia sudah 

mengantongi izin edar BPOM dan sertifikasi halal sehingga aman 

dikonsumsi oleh masyarakat. Keunggulan lainnya adalah sambal 

chilia diolah dengan bahan baku pilihan, asli, bukan perasa buatan 

dan tanpa MSG sehingga rasanya lebih enak. Daya tahan sambal 

chilia mencapai satu tahun lamanya, sehingga cocok untuk 

dikonsumsi dalam jangka panjang. 

 Nilai jual menjadi salah satu elemen yang mempengaruhi 

pembelian konsumen yang merupakan bagian penting dalam 

kegiatan pemasaran. Nilai jual sambal chilia ditetapkan 

berdasarkan MOQ (Minimum Order Quantity) yang artinya harga 

jual produk ditentukan berdasarkan kuantitas pembelian produk. 

Semakin banyak kuantitas yang dibeli, maka harga akan lebih 

murah. Nilai jual sambal chilia berkisar antara Rp. 10.700 sampai 

dengan Rp. 15.300 untuk per botolnya. 

 Promosi merupakan kegiatan memperkenalkan produk ke 

masyarakat agar muncul ketertarikan untuk membeli produk 

tersebut. Arah promosi sambal chilia dilakukan melalui ekspo-

ekspo baik berskala nasional dan internasional, publisitas melalui 

sosial media seperti youtube, facebook, website dan instagram 

CV. Mak Endang Gemilang. Selain itu, promosi sambal chilia 

juga dibantu oleh divisi marketing jaringan dagang internasional 

atau pihak trader dagang PT. Sindocorp International dan ITPC 

Dubai.  
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 Jaringan pasar merupakan individu atau kelompok yang 

membantu dalam perluasan pasar suatu produk. Dalam kegiatan 

pemasaran smabal chilia, CV. Mak Endang Gemilang 

memanfaatkan jaringan pasar seperti distributor, reseller, 

swalayan atau mini market dan juga konsumen akhir langsung. 

Pendistribusian produk ke pasar lokal dibantu oleh sales motoris 

dan jasa ekpedisi seperti JNT, Indah Cargo dan Pos Indonesia. 

Sedangkan penyaluran sambal chilia ke luar negeri dilakukan oleh 

jaringan dagang internasional yaitu PT. Sindocorp International 

dan ITPC Dubai. Pendistribusian ke luar negeri dilakukan dengan 

cara ekspor tidak langsung karena dibantu oleh pihak trader atau 

perantara dagang. 

3.1.3 Pelayanan Terhadap Pelanggan Sambal Chilia  

 Pelayanan pelanggan merupakan perilaku yang ditunjukkan 

kepada para pelanggan dalam melayani kebutuhan apa yang 

diinginkan oleh pelanggan untuk menarik hati pelanggan dan 

mempertahankannya. 

Tabel 3. Hasil Temuan Penelitian Terkait Pelayanan 

Terhadap Pelanggan Sambal Chilia 

Ketertarikan dan Loyalitas Pelanggan 

1. Pelayanan kepada para pelanggan dilakukan dengan 

selalu bersikap ramah, sopan, tidak judes, menyenangkan 

dengan guyon-guyon layaknya menjalin tali 

persaudaraan dengan pelanggan akan menciptakan 

kedekatan dan hubungan yang baik. 

2. Pemberian reward kepada para pelanggan akan menarik 

hati dan mempertahankan para pelanggan sambal chilia. 

 

  

 Ketertarikan pelanggan merupakan keinginan yang muncul 

dari diri seseorang terhadap suatu produk sebagai dampak dari 

pengamatan atau pembelajaran produk. Loyalitas merupakan 

kesetiaan pelanggan dalam menggunakan suatu produk. 

Pelayanan yang diberikan CV. Mak Endang Gemilang adalah 
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dengan bersikap ramah, sopan, tidak judes dan diselingi guyon-

guyon sehingga akan menciptakan kedekatan dengan pelanggan 

dan muncul ketertarikan. Selain itu, dilakukan pemberian reward 

kepada para pelanggan yang bertujuan untuk mempertahankan 

para pelanggan agar setia dengan produk sambal chilia.  
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Gambar 1.  Diagram Hasil Penelitian 
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3.2 Pembahasan 

3.2.1 Arah Pasar Sambal Tradisional Chilia di Purwodadi 

   Arah pasar merupakan target pasar yang ingin dicapai oleh suatu 

perusahaan untuk melakukan kegiatan pemasaran produknya. Target 

pasar dapat dibagi menjadi dua arah pasar yaitu pasar domestik dan pasar 

luar negeri. Pasar luar negeri dapat dilakukan dengan menargetkan 

negara yang terdapat banyak warga negara Indonesia yang tinggal. 

Penelitian Rusli & Andadari (2016) menyatakan bahwa negara-negara 

yang memiliki kondisi penduduk yang cenderung sama dengan Indonesia 

dan banyaknya Warga Negara Indonesia (WNI) yang bertempat tinggal 

di negara tersebut menjadi pertimbangan dalam penentuan arah pasar 

yang akan dituju. Saat ini perilaku hidup konsumtif  telah menjangkiti 

kehidupan masyarakat, sehingga pengusaha harus memanfaatkan potensi 

pasar yang ada (Sari et.al, 2020).  Produk yang memiliki sensitivitas 

budaya yang tinggi akan lebih mudah dalam upaya pemasaran dan 

perluasan produk mengikuti orang-orang yang mempunyai ikatan budaya 

yang cenderung sama dan jarak yang dekat (Rusli & Andadari, 2016).  

3.2.2 Aktivitas Pemasaran Sambal Tradisional Chilia Dalam 

Menembus Pasar Internasional 

   Kualitas produk merupakan nilai lebih dari produk yang 

ditawarkan, untuk memenangkan persaingan pasar maka diperlukan 

penciptaan produk yang berkualitas dan memiliki keunikan. Sebuah 

produk dapat bersaing di pasar internasional apabila memiliki keunikan 

yang berbeda dari produk yang lainnya (Park & Shintaku, 2016; Rizky 

et.al, 2017). Produk berupa olahan makanan perlu dibuat dengan 

berbagai  varian rasa agar menarik para pembeli, cita rasa istimewa, dan 

keunggulan yang berbeda dari produk yang serupa, daya tahan, kemasan 

yang praktis dan mendapat izin edar dari BPOM sehingga terjamin 

keamanannya saat dikonsumsi. Hal tersebut sejalan dengan penelitian 

Rochwulaningsih (2019) untuk menembus pasar internasional perlu 

diadakan standarisasi produk melalui uji laboratorium, penciptaan varian 
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rasa produk yang sesuai dengan permintaan pasar, pengemasan dan 

pelabelan produk. 

 Nilai jual adalah jumlah yang harus dibayarkan konsumen kepada 

produsen atau perusahaan saat melakukan pertukaran barang atau jasa. 

Strategi MOQ (Minimum Order Quantity) menjadi lebih populer di masa 

sekarang karena bisa mempengaruhi kuantitas pembelian suatu produk 

oleh pelanggan (Tuncel et.al, 2018). Hal tersebut didukung oleh 

penelitian Ardiawan (2017) yang menyebutkan bahwa MOQ merupakan 

salah satu strategi penetapan nilai jual untuk meningkatkan volume 

penjualan ekspor. Penetapan nilai jual produk berkaitan dengan tujuan 

pemasaran, tujuan tersebut bisa berupa memaksimalkan laba, 

menciptakan perluasan pasar, memenangkan persaingan dan 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan yang dapat 

direalisasikan melalui aktivitas-aktivitas pemasaran. 

 Arah promosi merupakan bagian dari aktivitas pemasaran yang 

yang dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk baik 

berupa barang atau jasa yang telah ditawarkan. Kegiatan promosi untuk 

menembus pasar internasional dapat dilakukan melalui ekspo baik 

berskala nasional maupun internasional. Pelaku usaha menjadikan 

pameran sebagai tempat untuk mempromosikan citra produknya dan 

lingkungan untuk berkomunikasi dengan para pengunjung (Abou-Shouk 

et.al, 2018). Hal tersebut didukung oleh penelitian Handayani & Ardini 

(2017)  yang menyatakan bahwa untuk mendorong produk lokal agar 

bisa bersaing di pasar global  dapat dilakukan dengan strategi pemasaran 

melalui pameran nasional maupun internasional. Diperkuat juga 

penelitian  Zhou (2018) pameran dapat memberikan manfaat ekonomi 

bagi para pengusaha dan negara yang menyelenggarakan karena produk 

akan banyak dikenal oleh para pembeli domestik maupun luar negeri. 

Industri pameran disebut industri matahari terbit dengan vitalitas yang 

tinggi dalam era ekonomi baru (Jia, 2016). 
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 Promosi dapat diarahkan juga melalui media sosial seperti 

facebook, youtube, instagram dan website. Perkembangan teknologi 

internet yang begitu pesat mendorong perusahaan memasuki pasar luar 

negeri melalui pemasaran digital (Zilber & De Abreu Jr., 2016; 

Podmetina & Volchek, 2016; Watson et.al, 2018). Didukung oleh 

penelitian Vinerean (2017) yang menyatakan bahwa pemasaran melalui 

sosial media dianggap sebagai solusi paling efektif dalam menghadapi 

persaingan budaya yang semakin ketat. Hasil penelitian tersebut 

diperkuat juga oleh penelitian Huh (2018) yang menyatakan bahwa 

media sosial telah berkembang menjadi strategi pemasaran yang dapat 

menarik perhatian para pembeli karena segala informasi produk dapat 

diakses melalui media sosial. Teknologi informasi sangat berguna dalam 

aktivitas pemasaran, sesuai penelitian Gökşen & Karabacak (2018) yang 

menyatakan bahwa teknologi internet dapat membantu memasuki pasar 

baru. Promosi dari pihak ketiga seperti jaringan dagang internasional 

juga dapat membantu dalam pemasaran produk ke pasar luar negeri.  

 Jaringan pasar adalah  individu atau kelompok yang memperkuat 

perusahan dalam memperluas pangsa pasar suatu produk. Jaringan pasar 

yang ditujukan ke para distributor luar negeri dapat mengoptimalkan 

ekspor produk lokal ke pasar luar negeri (Hutapea, 2018). Penyaluran 

produk domestik untuk memasuki pasar internasional dapat dilakukan 

melalui ekspor tidak langsung oleh perusahaan perantara dagang 

internasional. Saluran distribusi tidak langsung memasarkan suatu 

produk melalui perusahaan domestik yang bertindak sebagai perantara 

penjualan sehingga terbentuk jaringan pasar internasional melalui agen 

atau distributor, pengecer sampai ke konsumen akhir (Setyadi, 2015).  

 Strategi memasuki pasar internasional melalui ekspor tidak 

langsung didukung oleh penelitian yang dilakukan Yuana dan Zulhamdi 

(2017). Hasil penelitian menyatakan bahwa untuk memasuki pasar 

internasional Yanto Pottery melakukan strategi ekspor tidak langsung. 

Ekspor tidak langsung merupakan kegiatan penyaluran barang ke luar 
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negeri yang dibantu melalui perantara pihak ketiga atau trader 

perdagangan internasional (Zhang et.al, 2020). Aktivitas pemasaran yang 

mengombinasikan kualitas produk, nilai jual, arah promosi dan jaringan 

pasar untuk menembus pasar internasional didukung penelitian Rizky, 

Hakim dan Bobeldijk (2017), strategi penciptaan produk yang 

berkualitas, harga yang bersaing, saluran distribusi internasional dan 

aktivitas promosi yang disesuaikan dengan pasar yang dituju akan 

mempermudah dalam menembus pasar Eropa. Didukung pula oleh 

Afifatur Rohimah (2018), pemasaran untuk menembus pasar 

internasional dilakukan dengan merencanakan inovasi produk yang 

berkualitas, penciptaan kebutuhan pasar dan penetapan harga yang 

bersaing untuk menarik pembeli. 

3.2.3 Pelayanan Terhadap Pelanggan Sambal Chilia 

   Pada saat ini, pelanggan tidak hanya melihat kualitas produk yang 

ditawarkan, mereka juga melihat bagaimana cara penjual melayani dan 

bersikap terhadap mereka. Pelayanan yang baik dapat dilihat dari sikap 

yang ditujukan kepada para pembeli maupun pelanggan seperti ramah, 

sopan, tidak judes, menyenangkan dengan guyon-guyon agar terjalin 

kedekatan antara penjual dan pembeli. Pemberian reward atau hadiah 

dilakukan untuk menarik para pembeli dan sekaligus mempertahankan 

loyalitas para pelanggan. Hal tersebut didukung oleh penelitian 

Sahoming (2018), pelayanan prima merupakan upaya dalam menjalin 

hubungan yang baik antara perusahaan dan pelanggan, meciptakan 

kedekatan sehingga perusahaan tidak akan kehilangan pelanggannya. 

Pelanggan yang  merasa puas dengan pelayanan yang diberikan oleh 

penjual, maka mereka cenderung akan menyebarkan berita atau informasi 

yang baik. Orang akan lebih tertarik mencoba hal baru apabila 

direkomendasikan oleh teman atau orang terdekat yang dipercaya 

(Widyastuti, 2016). 
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4 PENUTUP 

Pola pemasaran sambal tradisional chilia di Purwodadi dalam 

menembus pasar internasional dilakukan dengan memperhatikan arah pasar 

internasional sambal chilia yang ditentukan berdasarkan negara-negara yang 

banyak ditinggali oleh Warga Negara Indonesia (WNI) dan negara yang 

memiliki kecenderungan budaya yang sama, yaitu suka makan pedas. Hal 

tersebut dinilai akan mempermudah dalam perluasan produk lokal di pasar 

luar negeri. Setelah menentukan arah pasar yang akan dituju maka perlu 

diadakan aktivitas pemasaran yang memperhatikan kualitas produk, nilai jual, 

arah promosi dan jaringan pasar untuk menembus pasar internasional. 

Aktivitas pemasaran tentu didukung dengan pelayanan yang baik dan 

pemberian reward. Pelayanan yang baik dengan bersikap ramah, sopan, tidak 

judes, guyon-guyon dan pemberian reward atau hadiah akan menciptakan 

kedekatan dan hubungan baik sehingga dapat menarik hati sekaligus 

mempertahankan kesetiaan para pelanggan. 

Penelitian ini dilakukan saat jam kerja berlangsung sehingga adanya 

keterbatasan waktu saat melakukan wawancara dengan narasumber. Selain 

itu, ada keterbatasan dokumen pendukung pada penelitian ini yang bersifat 

privasi sehingga tidak dapat dilampirkan. Saran untuk penelitian selanjutnya, 

perlu memperluas topik penelitian dan menambah teknik dalam 

mengumpulkan data agar informasi terkait pemasaran dalam menembus pasar 

internasional akan lebih lengkap.  
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