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Mysti Jelly Balls: Kejutan dan Inovasi dalam Setiap
Gigitan sebagai Peluang Bisnis

Winona Monica Bahari, Aisyah Putri Nabila*, Sonja Andarini, Indah Respati Kusumasari
Administrasi Bisnis, Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” Jawa Timur

Abstrak: Industri makanan dan minuman di Indonesia yang sangat kompetitif menuntut adanya inovasi untuk
memenangkan persaingan. Artikel ini mengkaji "Mysti Jelly Balls," sebuah produk minuman inovatif yang dirancang
untuk memenuhi kebutuhan personalisasi konsumen Generasi Z. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis
secara komprehensif efektivitas model bisnis Mysti Jelly Balls, yang mencakup strategi personalisasi produk berdasarkan
tipologi kepribadian (introvert/ekstrovert), intervensi promosi gamifikasi melalui program "Hidden-Jell" dan "Blind Voucher",
kontribusi atribut estetika visual (‘galaxy” dan 'sparkly') yang dipasarkan melalui Instagram, serta dampak penggunaan
pemanis alami stevia terhadap citra produk. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan observasi
yang dilakukan di lokasi produksi di Surabaya dari Maret hingga Mei 2025. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi
personalisasi berbasis kepribadian berhasil meningkatkan intensi pembelian dan kepuasan konsumen Gen Z. Promosi
gamifikasi terbukti efektif meningkatkan retensi dan keterlibatan pelanggan. Atribut estetika visual yang unik berhasil
membangun kesadaran merek secara signifikan, sementara penggunaan stevia memperkuat citra produk sebagai
alternatif yang lebih sehat di mata konsumen. Disimpulkan bahwa Mysti Jelly Balls memiliki potensi besar sebagai UMKM
inovatif melalui strategi diferensiasi yang kuat, meskipun menghadapi tantangan dalam hal permodalan dan distribusi.
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Abstract: The highly competitive food and beverage industry in Indonesia necessitates
innovation to gain a competitive edge. This article examines "Mysti Jelly Balls,” an
innovative beverage product designed to meet the personalization demands of Generation
Z consumers. The purpose of this research is to comprehensively analyze the effectiveness
of the Mysti Jelly Balls business model, which includes product personalization strategies
based on personality types (introvert/extrovert), gamified promotional interventions
through the "Hidden-Jell” and "Blind Voucher” programs, the contribution of visual
aesthetic attributes ('galaxy’ and 'sparkly’) marketed via Instagram, and the impact of
using the natural sweetener stevia on the product’s image. This study employed a
descriptive qualitative method, with observations conducted at the production site in
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Surabaya from March to May 2025. The findings indicate that the personality-based
personalization strategy successfully increased purchase intention and satisfaction among
Gen Z consumers. Gamified promotions proved effective in enhancing customer retention
and engagement. The unique visual aesthetics significantly built brand awareness, while
the use of stevia reinforced the product’s image as a healthier alternative in the eyes of
consumers. It is concluded that Mysti Jelly Balls has significant potential as an innovative

MSME (Micro, Small, and Medium Enterprise) through a strong differentiation strategy, despite facing challenges in capital and

distribution.
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Pendahuluan

Industri makanan dan minuman di Indonesia terus mengalami perkembangan yang
pesat, dengan munculnya berbagai inovasi produk yang menarik perhatian konsumen. Di
tengah persaingan yang ketat, kreativitas dan diferensiasi menjadi kunci untuk
menciptakan produk yang unik dan memiliki daya tarik tersendiri. Menurut riset dari
Euromonitor International (2023), inovasi produk dan personalisasi menjadi faktor utama
dalam memenangkan pasar makanan dan minuman di Asia Tenggara, termasuk Indonesia.
Salah satu tren yang sedang berkembang adalah personalisasi produk, di mana konsumen
mencari pengalaman yang disesuaikan dengan preferensi dan kepribadian mereka
(Euromonitor International, 2023).

Mata kuliah Perencanaan dan Pengembangan Bisnis bertujuan untuk melatih
mahasiswa dalam merancang dan mengembangkan ide-ide bisnis yang inovatif dan
memiliki potensi pasar. Dalam konteks tugas EAS ini, kami berupaya untuk menciptakan
produk minuman yang tidak hanya lezat dan menyegarkan, tetapi juga menawarkan
pengalaman yang personal dan unik bagi setiap konsumen.

"Mysti Jelly Balls" hadir sebagai inovasi produk minuman yang menggabungkan
sensasi kenyal dari jelly balls dengan kelembutan vla, serta sentuhan personalisasi yang
membedakannya dari produk sejenis. Kami menyadari bahwa setiap individu memiliki
kepribadian yang berbeda, dan hal ini tercermin dalam preferensi mereka terhadap
makanan dan minuman. Oleh karena itu, kami mengembangkan konsep di mana
konsumen dapat memilih menu jelly balls yang disesuaikan dengan kepribadian mereka,
yaitu introvert atau ekstrovert.

Menurut penelitian oleh Smith dan Anderson (2022), preferensi rasa dan tekstur
makanan sangat dipengaruhi oleh karakteristik psikologis dan kepribadian konsumen,
sehingga personalisasi produk dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.
Melalui link kuesioner atau interaksi langsung, kami akan mengidentifikasi karakteristik
kepribadian konsumen dan merekomendasikan menu jelly balls yang paling sesuai.
Misalnya, konsumen dengan kepribadian introvert mungkin lebih menyukai rasa yang
lembut dan menenangkan, sementara konsumen dengan kepribadian ekstrovert mungkin
lebih menyukai rasa yang kuat dan berani.

Inovasi ini tidak hanya menciptakan pengalaman konsumsi yang unik, tetapi juga
membangun hubungan yang lebih dekat antara merek dan konsumen. Dengan
menawarkan produk yang dipersonalisasi, kami berharap dapat menciptakan loyalitas
pelanggan dan membangun komunitas penggemar "Mysti Jelly Balls".

Melalui penelitian ini, peneliti akan menguraikan secara komprehensif konsep bisnis
"Mysti Jelly Balls", mulai dari ide produk, proses produksi, analisis pasar dan target

konsumen, strategi pemasaran, hingga proyeksi keuangan. Kami percaya bahwa produk
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inovatif ini memiliki potensi untuk menjadi tren baru di industri minuman Indonesia dan
memberikan kontribusi positif bagi perkembangan bisnis kuliner.

Produk "Mysti Jelly Balls" dikembangkan sebagai sebuah inovasi dalam industri
makanan dan minuman yang berupaya mengintegrasikan pengalaman sensori dengan
strategi personalisasi konsumen yang unik. Inovasi ini mencakup diferensiasi produk
melalui penyesuaian rasa berdasarkan tipologi kepribadian konsumen (introvert/ekstrovert),
penggunaan pemanis alami stevia sebagai alternatif yang lebih sehat, serta pemanfaatan
estetika visual yang menarik ("galaxy” atau "sparkly") untuk meningkatkan daya tarik,
khususnya di media sosial. Selain itu, strategi pemasaran dirancang untuk membangun
keterlibatan dan loyalitas pelanggan melalui program promosi interaktif seperti "Hidden-
Jell' dan "Blind Voucher". Mengingat kompleksitas dan kebaruan pendekatan yang
ditawarkan, penelitian mendalam diperlukan untuk menganalisis secara kritis berbagai
aspek fundamental dari model bisnis ini.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara komprehensif berbagai aspek
terkait implementasi dan pengembangan produk inovatif Mysti Jelly Balls, dengan
penekanan pada enam fokus utama. Pertama, penelitian ini akan mengkaji dampak
implementasi strategi personalisasi produk yang didasarkan pada tipologi kepribadian
(introversi/ekstraversi) terhadap intensi pembelian dan tingkat kepuasan konsumen dari
Generasi Z di wilayah metropolitan Surabaya. Kedua, penelitian ini akan mengevaluasi
efektivitas intervensi promosi gamifikasi melalui program "Hidden-Jell" dan "Blind Voucher"
dalam rangka meningkatkan retensi pelanggan dan metrik customer engagement produk
Mysti Jelly Balls. Ketiga, penelitian ini akan menginvestigasi kontribusi atribut estetika
visual produk Mysti Jelly Balls (desain 'galaxy' dan palet warna 'sparkly') serta strategi
pemasaran konten visual melalui platform Instagram (@mys_jebal) dalam pembentukan
brand awareness dan elicitasi minat beli pada segmen konsumen Generasi Z. Keempat,
penelitian ini akan menganalisis persepsi konsumen terhadap substitusi gula dengan
pemanis alami stevia dalam produk Mysti Jelly Balls dan implikasinya terhadap
pembentukan citra produk sebagai opsi pangan yang lebih sehat. Kelima, penelitian ini
akan mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor determinan (pendorong dan
penghambat) keberhasilan implementasi dan skalabilitas model bisnis yang berbasis
personalisasi produk minuman inovatif pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM).
Keenam, penelitian ini akan menganalisis kontribusi strategi diferensiasi produk Mysti Jelly
Balls, yang mengintegrasikan atribut sensorik (tekstur kombinasi jelly balls dan vla) dengan
kustomisasi rasa, terhadap pencapaian dan pemeliharaan keunggulan kompetitif di sektor

industri minuman kontemporer.
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Landasan Teori

Penelitian ini menggunakan beberapa landasan teori untuk menganalisis fenomena
terkait pengembangan dan pemasaran produk Mysti Jelly Balls. Teori-teori ini membantu
dalam memahami perilaku konsumen, efektivitas strategi pemasaran, dan faktor-faktor
yang mempengaruhi keberhasilan bisnis inovatif.
A.Personalisasi Produk dan Perilaku Konsumen

Personalisasi produk menjadi tren penting dalam industri makanan dan minuman, di
mana konsumen mencari pengalaman yang unik dan sesuai dengan preferensi individu.
Teori Self-Concept menjelaskan bahwa individu memiliki persepsi tentang diri mereka
sendiri, yang mempengaruhi preferensi dan perilaku konsumen. Dalam konteks Mysti Jelly
Balls, personalisasi menu berdasarkan tipe kepribadian (introvert/ekstrovert) diharapkan
dapat meningkatkan kesesuaian antara produk dengan self-concept konsumen, sehingga
meningkatkan daya tarik dan kepuasan. Selain itu, teori Customer Relationship Management
(CRM) menekankan pentingnya membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan
melalui personalisasi dan interaksi. Program promosi seperti "Hidden-Jell" dan "Blind
Voucher" merupakan implementasi dari prinsip CRM untuk meningkatkan loyalitas

pelanggan.

B. Promosi Gamifikasi dan Customer Engagement

Gamifikasi, yaitu penerapan elemen-elemen permainan dalam konteks non-
permainan, dapat meningkatkan motivasi dan engagement pengguna. Program promosi
"Hidden-Jell" dan "Blind Voucher" menggunakan prinsip gamifikasi untuk mendorong
interaksi dan partisipasi konsumen. "Hidden-Jell" menciptakan eksklusivitas dan rasa
penasaran, sementara "Blind Voucher" memberikan elemen kejutan dan insentif diskon.
Teori Engagement Konsumen menjelaskan berbagai dimensi keterlibatan konsumen, yang
relevan untuk menganalisis bagaimana promosi gamifikasi mempengaruhi hubungan

konsumen dengan merek Mysti Jelly Balls.

C. Estetika Visual, Pemasaran Konten, dan Brand Awareness

Estetika visual memainkan peran penting dalam menarik perhatian konsumen di era
media sosial. Teori Estetika menjelaskan prinsip-prinsip keindahan dan daya tarik visual,
yang relevan untuk menganalisis desain produk Mysti Jelly Balls yang "Instagrammable".
Pemasaran konten, yang menekankan pada penciptaan dan distribusi konten yang relevan
dan bernilai, menjadi strategi penting dalam membangun brand awareness dan minat beli.
Mysti Jelly Balls memanfaatkan platform Instagram (@mys_jebal) untuk menampilkan

konten visual menarik dan berinteraksi dengan konsumen. Teori Brand Awareness

https://economics.pubmedia.id/index.php/jpem



https://economics.pubmedia.id/index.php/jpem

Journal Pemberdayaan Ekonomi dan Masyarakat Vol: 2, No 3, 2025 50f11

membantu menganalisis bagaimana strategi pemasaran visual berkontribusi pada

pengenalan dan ingatan konsumen terhadap merek.

D.Persepsi Konsumen terhadap Produk Sehat

Kesadaran konsumen akan kesehatan semakin meningkat, mempengaruhi preferensi
terhadap produk makanan dan minuman. Teori Health Belief Model menjelaskan faktor-
faktor yang mempengaruhi perilaku kesehatan, termasuk persepsi tentang manfaat dan
hambatan dari perilaku sehat. Penggunaan stevia sebagai pemanis alami dalam Mysti Jelly
Balls relevan dengan tren konsumen yang mencari alternatif yang lebih sehat, dan persepsi

konsumen terhadap manfaat stevia akan mempengaruhi keputusan pembelian.

E. Model Bisnis UMKM dan Faktor Keberhasilan

Mysti Jelly Balls merupakan contoh Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang
berupaya untuk berkembang di pasar yang kompetitif. Teori Kewirausahaan, seperti teori
inovasi dan teori sumber daya, relevan untuk menganalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi keberhasilan UMKM dalam mengembangkan produk inovatif dan
membangun model bisnis yang berkelanjutan. Teori Manajemen Strategis membantu dalam
memahami bagaimana UMKM dapat merumuskan strategi untuk bersaing, mengelola

sumber daya, dan mencapai pertumbuhan.

F. Diferensiasi Produk dan Keunggulan Kompetitif

Diferensiasi produk menjadi strategi penting untuk mencapai keunggulan kompetitif
di industri minuman. Teori Diferensiasi menjelaskan bagaimana perusahaan dapat
menciptakan produk yang unik dan berbeda dari pesaing. Mysti Jelly Balls melakukan
diferensiasi melalui kombinasi tekstur, rasa, personalisasi, dan estetika visual. Teori
Keunggulan Kompetitif menganalisis bagaimana perusahaan dapat mencapai dan

mempertahankan posisi yang menguntungkan di pasar.

Metode

Artikel ini menggunakan metode kualitatif deskriptif untuk menggali proses
produksi, inovasi, serta potensi bisnis dari produk Mysti Jelly Balls yang dikembangkan
secara mandiri. Pendekatan ini dipilih agar dapat memberikan gambaran menyeluruh
mengenai keunikan produk serta respons pasar terhadap inovasi yang ditawarkan dan
dilakukan di tempat produksi Mysti Jelly Balls, yang berlokasi di Surabaya. Proses

observasi berlangsung selama bulan Maret hingga Mei 2025.
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Hasil dan Pembahasan

wl xtroverted Personality Flavor

Gambar 1. Hasil Produk Mysti Jelly Balls

A.Implementasi Strategi Personalisasi Produk Mysti Jelly Balls Berbasis Tipologi
Kepribadian (Introvert/Ekstrovert) Dapat Meningkatkan Intensi Pembelian dan
Kepuasan konsumen Generasi Z di Wilayah Metropolitan Surabaya

Strategi personalisasi berdasarkan tipologi kepribadian terbukti mampu menciptakan
keterlibatan emosional antara konsumen dan produk. Pendekatan ini memberikan ruang
bagi konsumen muda untuk mengekspresikan diri melalui pilihan rasa yang sesuai dengan
karakter mereka. Hal ini selaras dengan temuan Putri dan Setiawan (2023) yang
menyatakan bahwa personalisasi produk memiliki pengaruh positif terhadap intensi

pembelian Gen Z, terutama ketika produk mencerminkan identitas pribadi konsumen.
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Lebih lanjut, pendekatan ini juga memperkuat loyalitas, sebagaimana dijelaskan
dalam prinsip Customer Relationship Management, yang menekankan pentingnya interaksi
personal dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan (Kotler & Keller,
2016). Mysti Jelly Balls berhasil memanfaatkan konsep ini dengan pendekatan yang bersifat

emosional dan relevan bagi segmen pasarnya.

B. Evaluasi Efektivitas Intervensi Promosi Gamifikasi ("Hidden-Jell" dan "Blind
Voucher”) terhadap Peningkatan Retensi Pelanggan dan Metrik Keterlibatan
Konsumen (Customer Engagement) dalam Konteks Produk Mysti Jelly Balls

Gamifikasi terbukti menjadi strategi promosi yang efektif dalam meningkatkan
keterlibatan konsumen. Promo "Hidden-Jell" dan "Blind Voucher" berhasil membangkitkan
rasa penasaran dan antusiasme Gen Z dalam berpartisipasi. Menurut Ardiani et al. (2022),
gamifikasi yang dikombinasikan dengan hadiah atau elemen kejutan dapat meningkatkan
pengalaman pelanggan dan menciptakan engagement yang lebih dalam.

Selain itu, Johnson (2019) menunjukkan bahwa elemen kejutan dalam promosi digital
mendorong rasa keterlibatan emosional dan sosial konsumen, yang pada akhirnya
meningkatkan loyalitas terhadap merek. Hal ini tercermin dalam banyaknya konsumen
yang secara sukarela membagikan pengalaman mereka mengikuti promo Mysti Jelly Balls

di media sosial.

C.Investigasi Kontribusi Atribut estetika Visual Produk Mysti Jelly Balls (desain
'galaxy' dan palet warna 'sparkly') Serta Strategi Pemasaran Konten Visual Melalui
Platform Instagram (@mys_jebal) dalam Pembentukan Kesadaran Merek (Brand
Awareness) dan Elisitasi Minat Beli Pada Segmen Konsumen Generasi Z

Desain 'galaxy' dan palet warna 'sparkly' pada produk Mysti Jelly Balls secara signifikan
mendukung terbentuknya brand awareness, terutama di kalangan Gen Z yang visual-oriented.
Dalam penelitian Rahmawati dan Lestari (2024), dijelaskan bahwa estetika visual dan
strategi konten di media sosial secara langsung memengaruhi daya tarik merek dan niat
beli konsumen muda.

Kombinasi elemen visual yang menarik dengan konten kreatif di Instagram
menjadikan Mysti Jelly Balls lebih mudah dikenali dan dibedakan dari kompetitor. Visual
yang “Instagrammable” menjadi daya tarik tersendiri, sebagaimana ditegaskan oleh Neo
(2024), yang menemukan bahwa produk dengan tampilan menarik memiliki potensi lebih

tinggi untuk viral di media sosial dan mendorong keputusan pembelian impulsif.
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D.Sosialisasi dan Edukasi Mengenai Substitusi Gula dengan Pemanis Alami Stevia
dalam Produk Mysti Jelly Balls Dapat Membentuk Citra Produk Sebagai Opsi Pangan
yang Lebih Sehat di Mata Konsumen, Mengingat Meningkatnya Kesadaran Akan
Kesehatan

Penggunaan stevia sebagai pemanis alami tidak hanya menjawab kebutuhan
konsumen yang peduli kesehatan, tetapi juga membentuk citra produk sebagai alternatif
yang lebih sehat. Konsumen mulai mempertimbangkan aspek nutrisi dan kandungan
bahan dalam setiap produk yang mereka konsumsi. Wulandari dan Sari (2022) menjelaskan
bahwa stevia diterima positif oleh konsumen karena dinilai lebih aman dan rendah kalori
dibandingkan gula biasa.

Penerapan stevia dalam produk ini juga didukung oleh temuan Health Belief Model, di
mana persepsi terhadap manfaat kesehatan menjadi pendorong perilaku konsumsi sehat.
Edukasi yang konsisten terkait manfaat stevia melalui media sosial maupun interaksi
langsung terbukti membantu memperkuat persepsi positif terhadap Mysti Jelly Balls
sebagai produk kekinian yang tetap sehat.

E. Penerapan dan Pengembangan Strategi Diferensiasi Produk Mysti Jelly Balls
(Mengintegrasikan Atribut Sensorik dan Kustomisasi Rasa) dapat Memberikan
Kontribusi Signifikan terhadap Pencapaian dan Pemeliharaan Keunggulan
Kompetitif di Industri Minuman Kontemporer?

Strategi diferensiasi Mysti Jelly Balls dilakukan dengan menggabungkan sensasi
tekstur jelly balls, kelembutan vla, personalisasi rasa, serta desain visual yang menarik.
Inovasi ini memberikan pengalaman konsumsi yang unik dan relevan dengan gaya hidup
Gen Z. Menurut Nugroho et al. (2021), diferensiasi berbasis inovasi sensorik dan digitalisasi
mampu menciptakan nilai tambah yang berkontribusi pada keunggulan kompetitif UMKM
di industri makanan dan minuman.

Pendekatan ini memperkuat posisi Mysti Jelly Balls di pasar yang sangat kompetitif
dan mendorong terbentuknya loyalitas konsumen. Hal ini sejalan dengan konsep
keunggulan kompetitif yang dikemukakan oleh Kotler & Keller (2016), di mana keunikan

produk menjadi landasan utama untuk mempertahankan posisi pasar secara berkelanjutan.

F. Identifikasi Faktor Pendukung dan Penghambat Keberhasilan Skala Bisnis Mysti
Jelly Balls sebagai UMKM

Dari hasil pengamatan dan evaluasi, beberapa faktor pendukung dalam

pengembangan Mysti Jelly Balls sebagai UMKM meliputi kreativitas produk, kemampuan

adaptasi terhadap tren, serta keterlibatan konsumen secara aktif melalui media sosial.
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Namun, tantangan seperti keterbatasan modal, distribusi, dan skala produksi masih
menjadi hambatan yang perlu diatasi.

Menurut LinkUMKM (2024), keberhasilan UMKM tidak hanya ditentukan oleh
produk yang inovatif, tetapi juga bergantung pada pendampingan, kolaborasi strategis, dan
pemanfaatan teknologi digital. Dalam konteks Mysti Jelly Balls, kemitraan dan
pendampingan dari pihak eksternal seperti inkubator bisnis atau platform digital dapat

menjadi solusi strategis untuk mengoptimalkan pertumbuhan usaha.

Simpulan
Berdasarkan analisis dan temuan penelitian, dapat disimpulkan bahwa inovasi
personalisasi produk berdasarkan kepribadian, promosi gamifikasi, penggunaan stevia
sebagai pemanis alami, serta estetika visual yang menarik pada Mysti Jelly Balls terbukti
efektif meningkatkan minat beli, kepuasan, dan loyalitas konsumen Gen Z di Surabaya.
Program promosi interaktif seperti “Hidden-Jell” dan “Blind Voucher” mampu mendorong
engagement dan retensi pelanggan. Strategi pemasaran digital melalui media sosial,
khususnya Instagram, juga berperan penting dalam membangun brand awareness dan
memperluas jangkauan pasar. Penggunaan stevia sebagai pemanis alami diapresiasi
konsumen yang peduli kesehatan, sehingga memperkuat citra produk sebagai camilan
sehat kekinian. Meski demikian, tantangan utama masih terletak pada keterbatasan modal,
distribusi, dan adaptasi tren pasar yang cepat. Secara keseluruhan, Mysti Jelly Balls
memiliki potensi besar untuk berkembang sebagai bisnis UMKM inovatif di industri
makanan dan minuman modern.
Dari pengalaman peneliti dalam mengembangkan Mysti Jelly Balls, ada beberapa hal

yang penting untuk diperhatikan bagi masyarakat yang ingin membuat produk serupa:
1. Kenali Konsumen dengan Baik

Penting banget untuk memahami karakter dan preferensi konsumen, terutama Gen Z

yang punya selera dan cara berinteraksi yang unik. Personalisasi produk, misalnya

dengan rasa yang sesuai kepribadian, bisa bikin mereka merasa lebih dekat dan dihargai.
2. Buat Promosi yang Seru dan Interaktif

Promosi yang cuma diskon biasa kadang kurang menarik. Coba deh bikin sesuatu yang

bikin konsumen penasaran dan terlibat, seperti hadiah kejutan atau permainan

sederhana. Ini bisa bikin mereka balik lagi dan cerita ke teman-teman mereka.
3. Manfaatkan Media Sosial dengan Kreatif

Media sosial itu bukan cuma tempat pasang iklan, tapi juga tempat berinteraksi dan

membangun komunitas. Konten yang menarik dan konsisten, apalagi yang visualnya

eye-catching, bakal bikin produk lebih dikenal dan disukai.
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4. Pilih Bahan yang Bikin Konsumen Nyaman
Di zaman sekarang, banyak yang mulai peduli sama kesehatan. Makanya, pakai bahan
alami seperti stevia bisa jadi nilai plus. Tapi jangan lupa juga untuk terus edukasi
konsumen tentang manfaatnya agar mereka makin percaya.

5. Jangan Takut Kolaborasi dan Manfaatkan Teknologi
Modal dan distribusi memang sering jadi kendala. Tapi dengan kerja sama yang baik,
misalnya dengan mitra lokal atau menggunakan platform online, produk bisa lebih
mudah sampai ke tangan konsumen.

6. Selalu Pantau Tren dan Fleksibel Beradaptasi
Tren di pasar cepat berubah, apalagi di kalangan anak muda. Jadi, penting untuk selalu

update dan siap berinovasi supaya produk tetap relevan dan diminati.
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