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Abstract.. Penelitian komprehensif ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang tepat untuk
meningkatkan penjualan pada Mixue Lippo Karawaci Utara. Latar belakang penelitian ini didasari oleh
persaingan bisnis eskrim dan minuman yang semakin ketat serta kebutuhan akan inovasi dalam pemasaran
untuk menarik minat konsumen. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan jenis
penelitian deskriptif yang artinya merupakan suatu rumusan masalah yang berkenaan dengan pertanyaan
terhadap keberadaan variabel mandiri, baik hanya pada suatu variabel atau lebih. Pada penulisan ini
menggunakan teknik pengumpulan data dengan cara wawancara. Wawancara ini dilakukan oleh dua pihak
yaitu pewawancara yang menyajikan pertanyaan dan yang diwawancarai yang memberikan jawaban atas
pertanyaan yang telah diajukan. Dari hasil penelitian yang dilakukan maka menunjukkan hasil bahwa
strategi memanfaatkan seluruh kekuatan Mixue Lippo Karawaci Utara, yaitu mempertahankan dan menjaga
produk yang berkualitas serta cita rasa konsisten yang sangat baik. Pada kondisi pemasaran toko franchise
masih kurang optimal, terutama dari promosi dan inovasi produk. Strategi yang paling efektif yaitu aktif
dan rutin pada promosi digital, pengembangan produk, program loyalitas pelanggan. Ada beberapa aspek
yang perlu diperbaiki yaitu intensitas promosi digital, inovasi dan variasi produk dan kualitas pelayanan.
Dengan penerapan strategi pemasaran yang terarah dan berkelanjutan penjualan di Mixue Lippo Karawaci
Utara berpotensi meningkat, sehingga pelanggan Mixue Lippo Karawaci Utara semakin banyak peminat
dan berloyalitas tinggi bahkan dapat menarik konsumen baru.

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Pada era globalisasi saat ini, persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat. Hal ini
menuntut setiap perusahaan untuk dapat memaksimalkan kinerja perusahaannya agar
mampu bersaing di pasar. Perusahaan harus mampu memahami kebutuhan dan keinginan
konsumennya. Oleh karena itu, perusahaan harus merancang strategi pemasaran yang
kuat agar dapat menciptakan kepuasan bagi konsumennya dan dapat bertahan dalam
persaingan bisnis.

Salah satu bisnis yang berkembang pesat dan merasakan ketatnya persaingan saat
ini adalah bisnis dalam industri food and beverage (f&b). Bisnis di Indonesia dalam
beberapa tahun terakhir telah mengalami pertumbuhan yang cepat di era globalisasi saat
ini. Seiring dengan adanya peningkatan daya beli masyarakat, perubahan gaya hidup, dan
berbagai kebutuhan konsumen.

Digitalisasi memberi peluang bisnis untuk mencapai pasar yang lebih luas dengan
efisiensi yang lebih tinggi karena persaingan di dunia bisnis semakin kompetitif, semakin
banyak perusahaan baru yang mengembangkan inovatif terhadap produk. Dalam konteks
ini, para pelaku usaha dituntut untuk mampu bersaing dengan kompetitor lain agar bisa
bertahan di tengah persaingan bisnis yang ketat dan mampu beradaptasi dengan
perubahan kebutuhan konsumen.

Naskah Masuk: 25 Februari 2026; Revisi: 25 Februari 2026; Diterima: 25 Februari 2026; Terbit: 25
Februari 2026.
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Tabel 1.1
Data Penjualan Mixue Lippo Karawaci Utara (Tahun 2023 — 2024)
No Bulan/Tahun Nota ‘ Penjualan Bulan/Tahun Nota . | Penjualan
2023 Transaksi 2024 Transaksi
1| Januari 6247 | o ib 0| Januari 2380 | g4
2 | Februari 4763 | g a0 | Februari 2247 | S0
3 Maret 478 | 15693 000 Maret 2374 | 52580000
4 April 4.760 133.52]33_000 April 2.847 65.81?;..000
5 Mei 4453 | 11475 000 Mei 2132 | 71303000
6 Juni 3889 | 104195 000 funi 2101 | 6 15000
7 Juli 3517 | g 077000 uli 2528 | 59255000
8 Agustus 3.426 g5, 4%1(’):000 Agustus 2493 59,3123',000
9 September 3.136 7 6.914{11;'.000 September 2.520 59. 1%3:000
10 | Oktober 3573 | gyeering | Oktober 2774 | 3 000
11| November 2728 | 05000 | November 2495 | 57705000
12 | Desember 2853 | 50007000 |  Descmber 2718 | 3235 000

Sumber: Mixue Ice Cream & Tea Lippo Karawaci Utara Tahun 2023 — 2024

Berdasarkan pada tabel diatas data penjualan pada tahun 2023 — 2024 mengalami
kenaikan dan penurunan, jumlah pembeli dalam hal ini adalah konsumen selama 1 tahun
(Januari — Desember) jumlah konsumen terbanyak pada bulan Januari 2023 mencapai
6.247 konsumen dan terendah ada pada bulan Februari 2024 sebanyak 2.247 konsumen.
Fluktuasi ini karena adanya penerapan PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar) serta
social distancing pasca covid 19 pada tahun tersebut sehingga Mixue Lippo Karawaci
Utara mengalami kenaikan dan penurunan dalam penjualan. Menurut (Ivantan, dkk,
2022) cara meningkatkan penjualan agar omset makin bertambah antara lain adalah
dengan memperluas target pasar, meningkatkan kualitas produk, memberikan promo
yang menarik, membuat pelanggan puas dan bahagia, menjaga dan merawat pelanggan
setia, mengoptimalkan media pemasaran, memberikan garansi produk, memberikan bukti
testimoni dan review.

Tabel 1.2
Menu dan Harga Mixue Lippo Karawaci Utara Tahun 2025

Series Nama Menu Harga

1. Mixue Ice Cream 8.000

2. Strawberry Lucky Sundae 16.000

Ice Cream Series | 3 Strawberry Mi-Shake 16.000
4. Peach Mi-Shake 16.000

5. Boba Mi-Shake 16.000
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Series Nama Menu Harga
6. Boba Sundae 16.000
7. Mango Sundae 16.000
8. O-Choco Lucky Sundae 16.000
1. Ice Cream Latte (M) 17.000
Coffee 2. Ice Cream Mocha (M) 19.000
3. Ice Cream Toffee Hazelnut Latte(M) 19.000
1. Milky Fruity Kiwi (M) 16.000
2. Milky Fruity Berry (M) 16.000

Milk Tea Series 3. Classic Milk Tea (M/L) 19.000/22.000

4. Twin Toppings Milk Tea (M/L) 19.000/22.000
5. Brown Sugar Boba Milk Tea (M) 19.000
6. Super-Triple Milk Tea (L) 22.000
7. O-Choco Milk Tea (M) 20.000
8. Toffe Hazelnut Milk Tea (M) 19.000
1. Fresh Squeezed Lemonade (L) 10.000
2. Lemon Black Tea (L) 12.000
3. Lemon Jasmine Tea (L) 12.000
4. Creamy Mango Boba (M) 22.000
Fruit Tea Series 5. Markisa Boba Tea (L) 20.000
6. Peach Black Tea (L) 16.000
7. Vitamin C Kiwi Tea (L) 16.000
8. Peach Jasmine Tea (L) 16.000

Sumber: Daftar harga menu Mixue Lippo Karawaci Utara Tahun 2025

Mixue adalah suatu perusahaan waralaba raksasa yang menawarkan produk ice
cream dan minuman dengan harga yang terjangkau, Mixue telah menjadi salah satu merek
populer di Indonesia. Strategi Mixue yang mengedepankan harga bersaing dan variasi
menu menjadikannya pilihan favorit, terutama di kalangan generasi muda, hal ini
membuat Mixue mampu menciptakan harga bersaing dan kepuasan konsumen dibanding
kompetitornya.

Dalam dunia usaha yang semakin kompetitif, memahamai faktor-faktor yang
mempengaruhi kepuasan pelanggan menjadi kunci utama untuk mempertahankan
keberlangsungan usaha. Pelanggan yang merasa puas akan cenderung melakukan
pembelian ulang, memberikan ulasan positif dan akan merekomendasikan produk dan
layananya kepada orang lain. Oleh karena itu, kepuasan pelanggan tidak hanya
berdampak pada pendapatan langsung, tetapi juga berkontribusi terhadap citra merek
dalam jangka panjang.

Industri makanan dan minuman merupakan salah satu sektor bisnis yang sangat
bergantung pada kepuasan pelanggan. Dalam industri ini, dua faktor utama yang sering
menjadi perhatian pelanggan adalah harga dan kualitas pelayanan. Harga yang kompetitif
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memainkan peran penting dalam menarik minat konsumen, terutama di segmen pasar
menengah ke bawah.

TINJAUAN PUSTAKA
1. Pengertian Manajemen

Suatu seni dalam ilmu dan pengorganisasian sepertimenyusun perencanaan,
membangun organisasi dan pengorganisasiannya, pergerakan, serta pengendalian atau
pengawasan. Bisa juga diartikan bahwa manajemen merupakan suatu ilmu pengetahuan
yang sistematis agar dapat menghasilkan sesuatu yang bermanfaat bagi orang lain
maupun golongan tertentu dan masyarakat luas.
1. Pengertian Pemasaran

Kegiatan pemasaran sering diartikan sebagai kegiatan dalam memasarkan suatu
produk atau jasa yang diperjualbelikan oleh perusahaan dan ditunjukan kepada para
konsumen. Namun jika dari makna sebenarnya pemasaran bukan hanya sekedar menjual
produk atau jasa saja, akan tetapi pemasaran juga memiliki peran serta aktivitas penting
dalam menganalisis dan mengevaluasi dari keseluruhan aktivitas di dalam perusahaan.
Secara umum, pengertian pemasaran adalah kegiatan pemasar untuk menjalankan bisnis
(profilnun profit) guna memenuhi kebutuhan pasar dengan barang atau jasa, menetapkan
harga, mendistribusikan, serta mempromosikannya melalui proses pertukaran agar
memuaskan konsumen dan mencapai tujuan perusahaan.
2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Perusahaan memerlukan berbagai cara untuk dapat mengatur aktivitas dari
kegiatan pemasarannya agar sesuai dengan tujuan perusahaan yang telah ditetapkan,
dengan demikian diperlukan suatu pengaturan atau manajemen, dalam hal ini adalah
manajemen pemasaran. Manajemen pemasaran memiliki peran yang sangat penting
dalam perusahaan maupun organisasi. Diantaranya, merencanakan suatu produk baru dan
memilih pangsa pasar yang sesuai serta memperkenalkan produk baru kepada masyarakat
luas.
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah suatu rencana yang menyeluruh serta
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran barang dan jasa. Dengan perkataan lainnya
strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran kebijakan, serta aturan yang
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran barang dan jasa. Strategi pemasaran adalah
wujud rencana yang terarah dibidang pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang
optimal.
1. Pengertian Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan konsep yang paling penting dalam mencapai tujuan
pemasaran. Strategi pemasaran dibutuhkan untuk menentukan pemasaran yang tepat bagi
perusahaan. Untuk menentukan langkah strategi pemasaran yang efektif diperlukan
kombinasi dari elemen-elemen bauran pemasaran, dalam bauran pemasaran (marketing
mix) terdapat variabel-variabel yang saling berhubungan antara satu dengan yang lainnya.
Variabel-variabel dalam bauran pemasaran dapat menentukan tanggapan-tanggapan yang
diinginkan perusahaan di dalam pasar sasaran.

HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
3.1 Hasil Analisis

Berdasarkan temuan dari hasil observasi yang dilakukan pada Mixue Lippo
Karawaci Utara melalui wawancara dengan Owner dan Staff Karyawan, diperoleh
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beberapa temuan yang dapat menjadi dasar strategi pemasaran untuk meningkatkan
penjualan.

Dalam upaya meningkatkan penjualan produk di Mixue Lippo Karawaci Utara,
perlu dilakukan analisis strategi pemasaran yang efektif. Analisis ini berfokus pada
berbagai aspek pemasaran seperti segmentasi pasar, produk, harga, promosi, pelayanan
dan tempat. Melalui identifikasi kekuatan dan kelemahan di tiap aspek, strategi yang tepat
dapat dirancang untuk meningkatkan daya tarik produk dan loyalitas pelanggan, serta
memperluas pasar. Berikut penjelasan terkait kondisi pemasaran Mixue Lippo Karawaci
Utara:

1. Kekuatan Usaha

a. Penetapan harga produk yang terjangkau, kualitas produk yang konsisten menjadi
kekuatan utama Mixue.

b. Jaringan gerai yang luas menjadikan model bisnis waralaba (franchise) yang
mudah di ekspansi.

c. Mixue menawarkan harga yang kompetitif dengan kompetitor lainnya.

d. Memiliki karyawan yang loyal serta sistem kerja yang terkoordinasi dengan baik.

2. Strategi Pemasaran Saat Ini

a. Pengaruh brand dari hasil promosi baik yang di lakukan secara langsung dan
tidak langsung oleh para influencer dan juga para masyarakat.

b. Untuk promosi pada toko franchise sendiri masih terbilang belum optimal
sehingga harus giat dalam memberikan promo atau diskon yang menarik pada
customer dan pelanggan setia.

c. Selain melakukan strategi promosi secara digital, Mixue juga melibatkan kegiatan
promosi yang sifatnya konvensional. Contohnya seperti memberikan voucher
potongan harga untuk pembelian produk es krim dan teh Mixue.

3. Segmentasi Pasar

a. Geografik: fokus pada wilayah Lippo Karawaci dan sekitarnya.

b. Demografik: menyasar usia remaja hingga dewasa (12-35 tahun) yang menyukai
minuman manis dan harga murah.

c. Psikografik: konsumen yang hobi kuliner dan suka mencoba rasa-rasa yang baru
dan unik.

4. Target Pasar

a. Masyarakat kelas menengah ke bawah, terutama pelajar dan pekerja.

b. Konsumen yang sensitif terhadap harga dan mencari produk es krim dan minuman
manis dengan harga terjangkau.

c. Di saat yang sama, para pelanggan yang menjadi target pasar Mixue pun merasa
sangat senang karena selain harganya yang jelas ramah di kantong, mereka bisa
mendapatkan pengalaman produk yang terkesan premium.

5. Positioning

a. Motto usaha Mixue adalah "I love you. You love me. Mixue Ice Cream & Tea",
sebuah slogan yang sederhana dan mudah diingat yang bertujuan untuk
menyampaikan kesan cinta dan kebahagiaan yang ditawarkan oleh produknya.

b. Slogan ini juga sejalan dengan misi Mixue untuk menyediakan produk berkualitas
tinggi dengan harga terjangkau dan membuat brand lebih kuat.

c. Mixue ingin menciptakan image dan citra bisnis ice cream ini dibenak konsumen
sebagai produk ice cream yang disukai dengan mengedepankan rasa dan harga
yang terjangkau.

6. Threats(Ancaman)
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a. Mixue sendiri bergerak di bidang industri food and beverages dimana beroperasi
dengan industri yang sangat kompetitif.

b. Perubahan pada selera konsumen Mixue perlu terus memantau dan bisa beradaptasi
dengan cepat.

7. Weakness (Kelemahan)

a. Menu yang di sajikan walaupun termasuk beragam namun dapat di tiru oleh
berbagai brand lainnya.

b. Mixue memiliki biaya operasional yang tinggi seperti biaya sewa lokasi, bahan
baku, dan lainnya.

c.Meningkatnya persaingan dengan produk yang lebih beragam, ketergantungan pada
bahan baku impor, dan risiko cepat jenuhnya bisnis jika tidak berinovasi secara

berkelanjutan.
Tabel 3.4
Kesimpulan Awal Berdasarkan Wawancara Observasi
Aspek SWOT Hasil Temuan

Harga yang terjangkau dan brand yang sudah dikenal luas, menu
yang beragam dengan topping yang bervariasi, model bisnis
franchise yang mudah, harga dan kualitas produk sesuai yang
ditawarkan.

Menu Mixue walaupun beragam dapat mudah ditiru oleh
kompetitor lain, Mixue tidak menyediakan menu makanan ringan
Weaknesses | seperti snack atau roti, pendapatan pun bisa berfluktuasi karena es
krim dipengaruhi oleh musim. Keterbatasan bahan baku. Promosi
digital franchise toko belum optimal.

Berkolaborasi dengan influencer, bisnis waralaba yang menarik,
lokasi yang strategis dan dapat memperluas jaringan.

Karena menu yang mudah ditiru timbulnya banyak pesaing yang
Threats menciptakan es krim sejenis seperti Mixue dan perubahan cepat
terhadap selera konsumen.

Strengths

Opportunities

3.2 Pembahasan
1. Analisis Strategi Pemasaran Mixue Lippo Karawaci Utara
Berdasarkan hasil wawancara dengan tiga narasumber yang terdiri dari Owner,
Staff Karyawan 1, dan Staff Karyawan 2, dapat diketahui bahwa strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Mixue Lippo Karawaci Utara masih didominasi pemasaran berbasis
digital, terutama melalui media sosial seperti Instagramdan Tiktok. Mixue menggunakan
konten organik dan promosi untuk meningkatkan brand awareness dan interaksi dengan
pelanggan. Berikut strategi utama Mixue antara lain:
a. Mixue mempunyai harga produk yang terjangkau, menu yang beragam serta kualitas
produk yang konsisten.
b. Brand yang sudah dikenal luas.
c. Bisnis franchise yang mudah diekspansi.
d. Mixue sudah mempunyai target market sendiri dari kalangan remaja hingga dewasa
dari dengan tingkat ekonomi apapun.
Meskipun strategi ini cukup efektif dalam jangka pendek, perusahaan masih
memiliki tantangan dalam menyesuaikan diri dengan perubahan perilaku konsumen yang
semakin digital.
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Analisis SWOT Mixue Lippo Karawaci Utara
Hasil wawancara kemudian dianalisis menggunakan metode SWOT untuk

mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja pemasaran
perusahaan.

a.

Strengths (Kekuatan):

1) Harga produk es krim dan minuman yang terjangkau. Mixue menawarkan es krim
dan minuman dengan variasi yang banyak.

2) Brand Mixue sudah dikenal di wilayah Karawaci dan sekitarnya.

3) Strategi pemasaran melalui media sosial dan promosi.

4) Mixue memiliki jaringan gerai yang luas dengan lokasi yang strategis dan mudah
dijangkau.

5) Model bisnis waralaba (franchise) yang mudah di ekspansi.

Weaknesses (Kelemahan):

1) Untuk promosi digital dan media sosial pada toko franchise sendiri belum
optimal.

2) Inovasi produk Mixue hanya muncul di waktu-waktu tertentu sehingga perlu terus
berinovasi di industri yang sangat kompetitif. Perubahan selera konsumen pun
berpengaruh.

3) Sales penjualan juga berfluktuasi karena es krim sendiri dipengaruhi oleh musim.

4) Ketergantungan pada bahan baku. Mixue sangat bergantung pada bahan baku
berkualitas tinggi, sehingga fluktuasi harga atau ketersediaan bahan baku dapat
mempengaruhi operasional.

Opportunities (Peluang):

1) Mixue dapat meningkatkan kerjasama dengan influencer untuk meningkatkan
kesadaran merek dan meningkatkan sales.

2) Konsep waralaba yang mandiri(tanpa royalti atau bagi hasil bulanan) dan biaya
investasi awal yang relatif terjangkau menarik banyak calon pengusaha lokal
untuk bermitra, mempercepat ekspansi gerai secara masif.

3) Dengan pemilihan lokasi gerai yang strategis dan mudah dijangkau (seperti di area
dekat dengan sekolah, kampus, atau perumahan) Mixue dapat dengan mudah
memperkenalkan produknya kepada masyarakat.

Threats (Ancaman):

1) Menu yang beragam sehingga mudah ditiru oleh pesaing.

2) Tren selera konsumen yang cepat berubah dan membuat jenuh jika tidak
berinovasi secara berkelanjutan.

Strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan penjualan di Mixue Lippo

Karawaci Utara
Strategi pemasaran yang paling efektif untuk meningkatkan penjualan di Mixue

Lippo Karawaci Utara adalah kombinasi dari:

a.

C.

Promosi Digital dan Media Sosial

Memaksimalkan lagi media sosial untuk promosi produk dan berinteraksi dengan
pelanggan dalam menawarkan diskon atau promo spesial untuk meningkatkan
penjualan selain promo utama dari Mixue sendiri.
Program Loyalitas Pelanggan

Menerapkan sistem reward atau diskon bagi pelanggan yang membeli es krim atau
minuman berulang, sehingga dapat meningkatkan frekuensi pembelian dan
membangun loyalitas pelanggan.
Diversifikasi Produk
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Terus mengembangkan menu baru selain (es krim dan teh) dapat menjaga minat
konsumen dan memperluas jangkauan pasar.
Kualitas Produk dan Pelayanan

Pastikan kualitas produk tetap konsisten (kualitas, kuantitas, kesesuaian pesanan)
sebelum checker memberikan produk ke konsumen, serta meningkatkan kualitas
pelayanan agar pengalaman pelanggan lebih nyaman dan memuaskan.

Strategi ini efektif karena menggabungkan pendekatan pemasaran modern dan

pengalaman pelanggan yang baik, sehingga bisa menjangkau lebih banyak konsumen
sekaligus meningkatkan kepuasan dan loyalitas customer.

KESIMPULAN
1.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan hasil penelitian terhadap kondisi pemasaran di Mixue Lippo

Karawaci Utara, dapat disimpulkan bahwa:

1.

Mixue Lippo Karawaci Utara memiliki kekuatan utama pada penetapan harga produk
yang terjangkau, kualitas produk yang konsisten serta pengaruh brand yang kuat. Hal
ini menjadi faktor pembeda dibandingkan kompetitor sejenis di wilayah Lippo
Karawaci Utara. Dengan harga produk yang ramah kantong namun tetap menjaga
kualitas yang disukai banyak kalangan, Mixue Lippo Karawaci Utara mampu
menarik dan mempertahankan pelanggan.

Kondisi pemasaran Mixue saat ini sudah cukup optimal, namun untuk toko franchise
yang di kelola oleh Owner sendiri masih terbilang belum optimal. Promosi yang
dilakukan belum maksimal dan belum memanfaatkan kekuatan media digital secara
efektif serta tren yang ada. Sehingga harus giat dalam memberikan potongan harga
atau diskon yang menarik terutama dari sisi promosi, inovasi produk, dan
pengalaman pelanggan baik dine-in atau takeaway.

Faktor-faktor yang perlu diperbaiki dan dikembangkan meliputi intensitas promosi
digital, inovasi dan variasi produk es krim dan minuman, kualitas pelayanan
pelanggan, serta penawaran harga yang lebih menarik minat konsumen. Selain itu,
penting juga untuk mengadakan event atau membagikan brosur promosi pada saat
meluncurkan menu baru agar konsumen bisa langsung mencoba menu atau rasa baru
produknya.

1.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, maka penulis memberikan beberapa saran

yang diberikan untuk Mixue Lippo Karawaci Utara sebagai berikut:

l.

3.

4.

Memperkuat promosi digital secara aktif dan konsisten untuk toko franchise dalam
mengunggah konten-konten yang menarik serta mengikuti tren atau membuat
challenge mengenai es krim dan minuman di media sosial juga melakukan kampanye
online secara rutin.

Melakukan promosi dine-in yang menarik minat pelanggan baru atau konsumen lain
untuk datang ke outlet atau toko langsung seperti diskon buy one get one free atau
free merchandise dengan syarat dan ketentuan yang berlaku.

Menjaga harga yang kompetitif adalah daya tarik utama, terutama bagi kalangan
pelajar maupun pekerja.

Melakukan inovasi produk secara berkala dan konsisten untuk menjaga minat
konsumen, baik dari segi kualitas rasa maupun bahan baku. Pastikan produk tetap
terjaga meskipun harganya terjangkau, karena ini faktor penting untuk kepuasan
konsumen.
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5. Menjalin kerja sama dengan influencer (baik makro maupun mikro) yang relevan
untuk meningkatkan kredibilitas serta memperkuat citra brand Mixue Lippo Karawaci
Utara dan menjangkau audiens yang lebih luas.

6. Membuat kampanye atau event pada toko franchise yang melibatkan konsumen
secara langsung, seperti kontes atau giveaway untuk meningkatkan enagement dan
loyalitas pelanggan.

7. Melakukan evaluasi berkala terhadap strategi pemasaran yang diterapkan, dengan
mendengarkan dan memperhatikan feedback pelanggan serta tingkatkan kepuasan
pelanggan untuk membangun loyalitas jangka panjang dan memantau tren es krim
juga minuman terkini.
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