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ABSTRACT
This research aims to determine the analysis of sharia marketing strategies for sunflower seed MPASI snacks using marketing mix research instruments with the help of interview data from the 7P aspects, including (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence). The research methodology used is descriptive qualitative, using primary data sources in the form of interviews with 3 informants, producers, nutritionists and postpartum mothers in the city of Surabaya. The presentation and analysis of the data was carried out based on the source triangulation technique from the results of the interview data. In the marketing strategy analysis using the 7P principles on the basis of fulfilling the behavior of Rasulullah SAW through the 4 mandatory characteristics, namely siddiq, amanah, fatanah, and tablig in the Sunflowsticks sunflower seed MPASI snack product. Thus, resulting in a link between the 4 mandatory characteristics of Rasulullah SAW with the 7P marketing strategy, that Sunflowsticks products are marketable according to the characteristics of shiddiq, able to realize marketing that meets the needs of employees and consumers in the nature of trust, able to create innovation, ideas and novelty from the products being marketed from the nature of fatanah, and being able to provide transparency over the entire business being carried out, capable of meeting the health, halal and safety needs of all babies and children of post-natal mothers.
Keywords: Sharia Marketing Strategy; 7P Marketing Mix; MPASI; Sunflowsticks; Obligatory Characteristics of the Prophet.

ABSTRAK
[bookmark: _Hlk144766588]Penelitian Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui analisis strategi pemasaran syariah pada camilan MPASI biji bunga matahari dengan instrumen penelitian bauran pemasaran melalui bantuan data wawancara dari aspek-aspek 7P, meliputi (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence). Metodologi penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif, melalui sumber data primer berupa wawancara pada 3 informan, produsen, ahli gizi, dan ibu pasca melahirkan di kota Surabaya. Pada penyajian, dan analisis data dilakukan berdasarkan teknik triangulasi sumber dari hasil data wawancara. Pada analisis strategi pemasaran menggunakan prinsip 7P atas dasar memenuhi perilaku Rasulullah SAW melalui sifat 4 wajib yang dimiliki, yaitu shiddiq, amanah, fatanah, dan tablig pada produk camilan MPASI biji bunga matahari Sunflowsticks. Sehingga, menghasilkan keterkaitan antara 4 sifat wajib Rasulullah SAW dengan strategi pemasaran 7P, bahwa produk Sunflowsticks sudah layak dipasarkan sesuai sifat shiddiq, mampu mewujudkan pemasaran yang memenuhi kebutuhan karyawan dan konsumen pada sifat amanah, mampu menciptakan inovasi, ide, dan kebaruan dari produk yang dipasarkan dari sifat fatanah, dan mampu bertransparansi atas keseluruhan bisnis yang dijalankan mampu memenuhi kebutuhan kesehatan, kehalalan, dan keamanan untuk semua bayi dan anak dari ibu-ibu pasca melahirkan.
Kata Kunci: Strategi Pemasaran Syariah; Bauran Pemasaran 7P; MPASI; Sunflowsticks; Sifat Wajib Rasulullah.

PENDAHULUAN
Stunting menjadi masalah umum yang sering terjadi pada tumbuh kembang anak di berbagai negara, terutama di negara miskin dan berkembang (Rahman et al., 2023). Menurut data dari UNICEF (United Nations Children's Emergency Fund) menyebutkan adanya stunting hingga 56% terjadi di benua Asia, lalu sepertiga dari persentase tersebut, yaitu 37% didapatkan dari data benua Afrika (Rahmi, 2024). Akan tetapi di Indonesia, stunting menjadi suatu permasalahan yang utama dalam tumbuh kembang khususnya pada balita dan anak (Salsabila, 2024). Dibuktikan melalui data mengenai fenomena stunting ini terjadi di Indonesia pada rentang tahun 2018 hingga 2021 ditunjukkan melalui diagram berikut:
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Gambar 1. Prevalensi Stunting
Pada diagram prevalensi stunting di atas, menunjukkan bukti bahwa stunting relatif muncul di setiap tahun, meskipun dengan adanya penurunan yang terjadi, akan tetapi hal tersebut tidak maksimal dikatakan bahwa stunting dapat diselesaikan karena menurut prevalensi stunting pada anak atau balita menunjukkan tingkat maksimal prevalensi yang ditentukan sebesar 14% (Rahman et al., 2023). Sehingga dari persentase yang ada masih jauh di atas tingkat batas prevalensi yang ditentukan, maka dari itu stunting masih menjadi masalah utama dan perlu adanya pencegahan (Setiyawati et al., 2024). Oleh karena itu, dari adanya stunting sebagai masalah utama di Indonesia, perlu yang namanya solusi yang dilakukan dengan cara atau tindakan berupa pencegahan terhadap stunting (Purbowati et al., 2021).
Pencegahan stunting menurut penelitian yang dilakukan oleh Marsia et al (2023) dengan cara memberikan asupan secara maksimal melalui Makanan Pendamping ASI (MPASI) bersamaan dengan pemberian ASI pada balita atau anak di usia setelah 6 bulan hingga 24 bulan atau 2 tahun. Lalu, menurut Hutaminingtyas et al (2023) memberikan hasil dari cara untuk melakukan pencegahan terhadap penyakit stunting melalui penyebaran informasi dalam bentuk pemasaran sosial dengan bantuan dari pemerintah melalui bentuk-bentuk edukasi tentang pengertian, ciri, dan upaya memahami penyakit stunting melalui orang tua pada anak, hanya saja cara tersebut masih belum maksimal dalam mencegah stunting, sehingga hasil impelementasi yang dilakukan oleh subjek penelitian masih belum terlihat. Sari (2022) menyebutkan tentang pencegahan terhadap adanya stunting dilakukan melalui cara selangkah lebih maju melalui kontrol ASI dengan bantuan mengonsumsi Makanan Pengganti ASI, atau MPASI melalui strategi pemasaran pada produk olahan makanan yang diciptakan untuk usia balita dalam bentuk bubur, tim, puding, pure buah, dan sup dengan nama Baby Meal, akan tetapi, produk tersebut masih banyak yang perlu diperbaiki, tentang adanya pengembangan produk yang kurang efisien, dan praktis saat dikonsumsi, sehingga masih belum maksimal untuk menanggapi masalah akan adanya pesaing. Menurut Itan et al (2023) menjelaskan adanya strategi pemasaran dalam mengembangkan produk yang dimiliki dalam bentuk produk minuman kesehatan jahe merah, sehingga dengan strategi pemasaran yang baik, juga menghasilkan manfaat terhadap orang banyak, serta perlunya peran strategi pemasaran yang tidak berdasarkan pada keuntungan, namun juga manfaat di dunia dan akhirat, menggunakan strategi pemasaran yang sesuai syariat islam dan syariah. Akan tetapi, pada strategi pemasaran yang dikembangkan melalui produk minuman sehat jahe merah masih belum menjalankan strategi pemasaran syariah.
Untuk itu perlunya konsep islam pada strategi pemasaran yang dijelaskan melalui bauran pemasaran 7P, yang mencakup Produk/Product, Harga/Price, Promosi/Promotion, Lokasi/Place, Orang/People, dan Bukti Fisik/Physical Evidence (Saputri, 2022). Sehingga dalam sebuah strategi pemasaran yang baik memerlukan peran ilmu syariat islam di dalamnya dan sesuai dengan sumber Al Quran dan Hadits, beserta pendapat beberapa ulama mengenai konsep yang dijelaskan baik dalam arti dasar hingga implementasinya secara kontemporer, beserta aspek 7P yang diterapkan untuk lebih mendukung strategi pemasaran islam menurut penelitian dari Putri dengan menambahkan 4 pilar penting dalam memperkuat syariat islam dalam strategi pemasaran, yaitu 4 sifat wajib yang dimiliki umat Rasulullah SAW, yang pertama ada Shiddiq, Amanah, Fathanah, dan Tabligh (Putri, 2023).
Dari aspek-aspek 7P dan 4 pilar sifat wajib Rasulullah SAW dalam strategi pemasaran syariah dapat memberikan analisis pada suatu produk baru berupa camilan MPASI yang berbentuk stik lembut berbahan dasar biji bunga matahari untuk membantu konsumsi ASI melalui camilan MPASI terhadap para ibu pada bayinya, sedikit demi sedikit menghindari dan mencegah terjadinya yang namanya stunting (Purbowati et al., 2021). Menggunakan bahan dasar biji bunga matahari karena memiliki banyak kandungan di antaranya seperti kaya akan vitamin, C dan E, lalu kandungan protein, karbohidrat, kalsium, dan serat, seperti yang dibutuhkan oleh bayi atau balita di usia pemberian MPASI (Puraikalan, 2023). Dengan adanya manfaat yang diberikan melalui produk MPASI tersebut, sehingga dapat mendukung strategi pemasaran syariah melalui ide suatu produk yang inovatif pada camilan MPASI dalam bentuk stik yang lembut dan mudah dikonsumsi bayi dan anak dalam bentuk penerapan konsep kesejahteraan masyakarat, seperti yang dijelaskan dalam Islam menurut hadits yang diriwayatkan oleh HR Ahmad memberikan keterangan soal suatu kebermanfaatan dalam Islam, “Sebaik-baik manusia adalah yang paling banyak manfaatnya bagi manusia” (HR Ahmad) (Sulistyani, 2021). Dengan adanya kebermanfaatan dalam suatu produk, berarti produk siap dikonsumsi oleh masyarakat, dan dapat dirasakan manfaat baik dalam bentuk jasmani, dan rohani untuk kehidupan di dunia dan akhirat (Zebua et al., 2022). Dengan adanya manfaat secara umum, nilai syariat islam, dan manfaat dalam bentuk kerohanian menjadikan suatu produk camilan MPASI biji bunga matahari ini dapat menciptakan keunikan tersendiri, sehingga dapat menjalankan segi bisnis yang ada, keuntungan, dan ridha Allah SWT.
Sehingga, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran khususnya dalam pengembangan produk yang dilakukan terhadap suatu camilan MPASI tersebut mampu dipertanggungjawabkan dan sesuai dengan ajaran dalam perspektif islami melalui strategi pemasaran syariah pada suatu produk camilan dalam perilaku pencegahan stunting di usia anak-anak melalui produk camilan berbentuk stik lembut berbahan dasar biji bunga matahari menggunakan metode bauran pemasaran syariah atau sharia mix marketing.

TINJAUAN LITERATUR
Strategi Pemasaran
	Konsep pemasaran menurut Griffin dan Ebert (2006) adalah sebuah proses merencanakan dan melaksanakan suatu konsep dengan memperhatikan harga, promosi, dan distribusi dari gagasan-gagasan, barang, atau jasa melalui penciptaan kepuasan yang diberikan kepada konsumen (Nurmalina et al., 2015). Sedangkan strategi menurut teori yang dikemukakan oleh John A. Byne (2019) dalam penelitian dari Hasanah (2020) menjelaskan arti strategi ialah sebuah langkah yang berpola secara mendasar dan direncanakan untuk melakukan penyebaran sumber daya, seperti melalui interaksi dengan pasar, dan faktor-faktor lingkungan, serta pesaing.
Sehingga, pengertian dari strategi pemasaran memiliki arti sebagai suatu pendekatan dasar dalam unit bisnis untuk mencapai sasaran yang telah ditetapkan, dengan membuat keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan suatu produk, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang dilakukan (Purnawati et al., 2023). Dalam menjelaskan strategi pemasaran melalui adanya bauran pemasaran atau marketing mix dengan teori bauran pemasaran oleh Kotler and Fox (1995) memiliki aspek-aspek penting yang dikenal dengan istilah 7P, yaitu melakukan promosi (promotion), menentukan harga (price), melakukan pengiriman barang (place), dan melakukan pemenuhan produk (product), proses/process, orang/people, dan bukti fisik/physical evidence (Abdillah, 2019).
Bauran pemasaran tersebut akan menentukan tingkat keberhasilan melalui perangkat atau kumpulan dari 7P oleh Kotler, sebagai berikut:
1. Produk (Product)
Dari teori Kotler dan Amstrong (2017) memiliki 2 indikator yang digunakan pada saat menganalisis produk melalui gaya atau desain produk dan fitur produk (Orlando, 2022).
2. Harga(Price)
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) menyebutkan konsep harga yang ditetapkan meliputi 3 indikator dengan adanya daftar harga dan biaya, Break Even Point, dan analisa margin atau selisih melalui perhitungan pendapatan dan keuntungan (Kurriwati, 2019).
3. Tempat (Place)
Kotler dan Amstrong (2018) menjelaskan adanya tempat menjadikan 5 indikator, mulai dari saluran atau distribusi, jangkauan terhadap pasar, lokasi, persediaan, dan transportasi (Seran et al., 2023).
4. Promosi (Promotion)
Menurut Kotler dan Armstrong (2012) menyebutkan 4 indikator strategi pemasaran dalam bentuk promosi, seperti melakukan periklanan (advertising), promosi penjualan, personal selling, dan Publisitas (Natika et al., 2022).
5. Orang (People)
Pada teori Kotler dan Armstrong (2018) memberikan 5 indikator melalui proses rekruitmen, pelatihan peningkatan keterampilan, memiliki seragam, dan melakukan komplain, serta interaksi (Syafitri, 2024).
6. Proses (Process)
Pada proses suatu produk, menurut Heizer dan Render (2016) membagikan langkah sistematis melakukan proses pemasaran dengan indikator, pemesanan, pengemasan, proses pembayaran, dan proses produksi (Oroh et al., 2023).
7. Bukti Fisik (Physical Evidence)
Kotler (2000) memiliki indikator yang dapat membantu bukti fisik yang diberikan, seperti fasilitas pendukung, tata letak, dan kebersihan (Sitompul, 2020).
Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Islam
Strategi Pemasaran menurut Islam memiliki orientasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari pelanggan atau konsumen dengan menciptakan sebuah nilai, dan batasan agar tidak bertentangan dengan sumber utama dalam syariat Islam melalui adanya Al-Quran dan Hadits (Arifin et al., 2022). Dalam pemasaran syariah menjadi lebih baik dengan nilai-nilai tambah selain untuk keuntungan, juga mencapai kemaslahatan bersama berdasarkan akad-akad, dan perilaku jujur, adil, keterbukaan, dan ikhlas (Harjadi et al., 2021).
Dalam Al Quran surat An-Nisa’ ayat 29 memiliki arti “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.” Dalam kandungan isi ayat ke 29 dari surat An-Nisa’ menjelaskan setiap strategi  bisnis  dan pemasaran berjalan dan dapat dikatakan baik  apabila tidak  melanggar syariat Islam yang ada (Arfia, 2023).
Dalam menindaklanjuti tentang ketentuan syariat islam yang harus ditepati akan menciptakan suatu kemaslahatan pada strategi pemasaran islam berdasarkan beberapa perilaku, seperti jujur, adil, keterbukaan, dan ikhlas, seperti yang terkandung dalam kitab Aqidatul Awam, menyebutkan tentang keempat sifat wajib oleh Rasul, bahwa Allah SWT mengutus beberapa Nabi yang memiliki kecerdasan, dengan perkataan yang benar, menyampaikan perintah Allah SWT dan amanah, sehingga hal ini mencerminkan sifat-sifat Rasulullah SAW berupa Shiddiq (Kejujuran), Amanah (Dapat Dipercaya), Fathanah (Kecerdasan), dan Tabligh (Keterbukaan) yang dijelaskan secara rinci, sebagai berikut:
1. Shiddiq (Kejujuran)
Dari teori Dalam bahasa Arab shiddiq berasal dari kata  "as-sidqu"  atau  "Siddiq"  yang  berarti  benar. Hal tersebut menjadikan shiddiq sebagai suatu perlakuan untuk menghindari kebohongan, perbuatan harus selaras dengan ucapan dan kebenaran, sehingga hasil yang didapatkan senantiasa sesuai dengan fakta yang ada (Kholifatun, 2023).
2. Fathanah (Kecerdasan)
Fathanah adalah cerdas. Dalam kisah Rasulullah SAW ketika menyebarkan firman-firman Allah SWT terhadap kaumnya dengan cara diskusi, melainkan perdebatan dengan kaum kafir yang berlawan. Oleh karena itu, sikap fathanah sangat dibutuhkan sebagai cara yang bijak dan cerdas dalam menanggapi masalah, kelicikan, dan kejahatan dengan bersikap cerdas sebagai pemahaman dan mendalami atas apa yang sedang dihadapi (Trisnawati et al., 2021).
3. Amanah (Dapat Dipercaya)
Secara bahasa amanah mempunyai makna aman, nyaman, dan tentram. Menurut istilah menjelaskan amanah sebagai arti dari tanggung jawab, dalam melakukan sesuatu, mengandalkan perilaku jujur untuk mampu mengamalkan, dan menjadi tanggungan dari suatu umat agar amanah menjadi suatu kepercayaan yang harus dijaga (Fauzi, 2021).
4. Tabligh (Keterbukaan)
Tabligh memiliki kata dasar yang berhubungan dengan definisi yang ada, yaitu komunikatif. Perilaku tabligh didasari pada kegiatan penyampaian informasi, sesuatu harus dikatakan dengan jelas, lengkap, dan detail (Musyirifin, 2020).
Stunting
Menurut Dekker (2010), stunting merupakan indikator kronis malnutrisi terhadap balita tentang rendah, tinggi/panjang badan balita tersebut relatif kecil (Rochmayanti et al., 2024). Stunting juga mempunyai istilah yang dinamakan dengan kegagalan pertumbuhan (growth faltering) karena ketidak adanya kecukupan nutrisi atau gizi yang didapat dalam kurun waktu masa kehamilan dari orang tua hingga usia bayi 24 bulan (Utami et al., 2021). Sehingga, stunting berpengaruh pada tumbuh kembang anak karena kekurangan gizi, infeksi, dan faktor pola asuh yang kurang memadai.
Makanan Pendamping Asi (MPASI)
Makanan pendamping ASI (MPASI) merupakan makanan yang mudah dikonsumsi dan dicerna oleh bayi (Marsia et al., 2023). Menurut teori dari Chomaria (2013) menjelaskan MPASI merupakan makanan, juga minuman yang memiliki kandungan gizi untuk diberikan bersamaan dengan ASI agar terpenuhi kebutuhan gizi pada bayi atau anak dapat terpenuhi mulai dari usia 6-24 bulan (Sembiring et al., 2023). Hal ini memberikan penjelasan bahwa bayi di usia tertentu, 6─24 bulan memerlukan kebutuhan MPASI didampingi dengan konsumsi ASI yang baik. 
Biji Bunga Matahari
Bunga matahari merupakan tanaman yang memiliki banyak manfaat, salah satunya bermanfaat sebagai bahan pangan (Martinsyah et al., 2022). Salah satu bagian yang sering dimanfaatkan dari bunga matahari adalah bijinya karena memiliki rasa yang enak dikonsumsi, juga memiliki banyak manfaat, seperti protein 20,78 gram, lemak 51,46 gram, karbohidrat 20,0 gram, dan serat 8,6 gram dengan tambahan energi sebanyak 2445kj per 100 gram dari setiap biji bunga matahari (Winarti, 2020). Dengan ini dapat disimpulkan bahwa manfaat yang diperoleh dari biji bunga matahari, juga menjadikan suatu inovasi ke dalam bentuk produk yang bisa disebarluaskan kepada masyarakat banyak, yaitu produk MPASI bayi dan anak-anak.
Kebermanfaatan Produk Dalam Perspektif Islam
Produk biji bunga matahari memberikan arti tentang hubungan dengan ajaran islam, bahwa suatu kebermanfaatan itu sangat penting. Dalam Al Quran surat Al Baqarah ayat 168, memiliki arti “Wahai manusia, makanlah sebagian (makanan) di bumi yang halal lagi baik dan janganlah mengikuti langkah-langkah setan. Sesungguhnya ia bagimu merupakan musuh yang nyata.” Sehingga, memandang suatu makanan tidak hanya sebagai keinginan, namun digunakan sebagai niat untuk memenuhi kebutuhan (need) sebagai bentuk adanya kebermanfaatan (Samsuriadi et al., 2023).
Untuk mendukung adanya penyebaran produk yang bermanfaat terhadap kelangsungan hidup orang banyak, didapatkan dari hadits Rasulullah SAW yang bersabda “Sebaik-baik manusia adalah yang paling banyak manfaatnya bagi manusia” (HR Ahmad). Dalam hadits tersebut menjelaskan bahwa kelebihan adalah manfaat yang dapat dirasakan, baik individu maupun masyarakat banyak, sehingga, kelebihan dan manfaat tersebut harus bisa disebarkan, dan dapat dirasakan oleh manusia yang lain (Sulistyani, 2021).


METODE PENELITIAN
	Dalam penelitian yang dilakukan menggunakan jenis pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian kualitatif berfungsi sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif dengan bentuk data berupa ucapan, perilaku-perilaku yang bisa diamati secara langsung, dan kumpulan dari tulisan-tulisan untuk diolah, serta dianalisis menjadi (Nasution, 2018). Dari penelitian tersebut dimaksudkan untuk melakukan analisis strategi pemasaran camilan MPASI sehat halal sebagai bentuk pencegahan terhadap adanya penyakit stunting dengan cara bauran pemasaran 7P, meliputi produk/product, harga/price, promosi/promotion, lokasi/place, orang/people, dan bukti fisik/physical evidence bersamaan dengan eksistensi 4 sifat wajib Rasul, yaitu siddiq, fathanah, tablig, dan amanah pada metode yang ilmiah.
	Penelitian ini menggunakan sumber data primer berupa wawancara, dengan melakukan sesi tanya jawab secara langsung terhadap informan yang dituju (Wilinny et al., 2019). Dari data wawancara yang dihasilkan dari penemuan 3 informan penelitian melalui masing-masing profesi yang berbeda, yang pertama dari CEO produk Sunflowsticks, ahli gizi, dan ibu-ibu pasca melahirkan. Lalu, menggunakan analisis data wawancara tersebut menggunakan triangulasi sumber dengan bentuk memperbandingkan hasil setiap jawaban dari informan atau sumber informasi (Mekarisce, 2020). Dari analisis tersebut juga diterapkan sesuai dengan adanya teori Kotler and Fox (1995) dengan istilah 7P, yaitu aspek-aspek seperti, promosi, harga, tempat, produk, proses, orang, dan bukti fisik (Abdillah, 2019). Dari sumber data tersebut dapat digunakan untuk analisis strategi pemasaran syariah terhadap produk camilan MPASI Stik Lembut Biji Bunga Matahari dengan bantuan dari analisis kebermanfaatan produk sesuai dengan 4 sifat wajib Rasulullah SAW, yaitu siddiq, fathanah, tablig, dan amanah (Putri, 2023).

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Dari penelitian yang dilakukan terhadap camilan MPASI produk Sunflowsticks menggunakan hasil penyajian data berupa, data wawancara dengan bantuan teknik triangulasi sumber, sehingga dilakukan pengecekan kembali data informasi yang diperoleh dari 3 informan wawancara untuk menguji kebenaran data yang dibandingkan antara informan satu dengan yang lain (Frendika et al., 2024). Data tersebut disajikan melalui tabel, sebagai berikut:
Tabel 1. Triangulasi Sumber
	No.
	Kriteria
	Informan

	1.
	Product
	Produsen
Tentunya memiliki beberapa keunggulan, seperti bahan dasar yang mudah didapat, aman dikonsumsi oleh anak-anak hingga bayi, karena banyak kandungan yang cocok untuk menjadi camilan mpasi, seperti tinggi protein. Lalu, biji bunga matahari juga menjadi salah satu bahan dasar pengganti tepung.

Bahan bahan yang digunakan, juga untuk selalu mempertahankan kealamian dari, seperti pengganti tepung menggunakan biji bunga matahari, lalu pemanis alami dan sehat dari daun stevia. Lalu produk sunflowsticks ini juga memiliki varian yang baik dan disukai bayi, seperti keju, coklat, dan strawberry

	
	
	Ahli Gizi
Manfaat biji bunga matahari ini cukup banyak, akan tetapi untuk camilan mpasi dari biji bunga matahari ini bermanfaat karena memiliki protein yang sangat tinggi adalah hal baik untuk masa mpasi bayi

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Biji bunga matahari itu banyak kandungannya, seperti karbohidrat, vitamin, zat besi yang sangat diperlukan bayi saat masa mpasi, mulai dari usia 6 bulan

	2.
	Price
	Produsen
Dari hasil analisis proyeksi keuangan ini, telah menentukan harga yang sesuai, yaitu Rp 10.000 saja dengan pembagian dari modalnya, harga pokok, hingga terbentuk harga jual tersebut untuk semua varian.

	
	
	Ahli Gizi
Terkait harga Rp 10.000 sangat cukup jika memang sebagai camilan sehat sudah bisa didapatkan dengan harga murah. Dengan harga berikut juga maksimalkan bahan dan alat yang aman untuk diolah, mengurangi pengawet, pemanis buatan.

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Untuk harga itu mulai dari Rp 10.000 untuk kantong ibu-ibu udah murah banget, apalagi kandungan yang ada di dalamnya, bagus untuk anak terutama buat pertumbuhannya daripada harga segitu untuk camilan anak yang ga sehat di luar sana.

	3.
	Place
	Produsen
offline dan online. Untuk online menggunakan tiktokshop, shopeefood, Instagram, wa business, serta website utama sunflowsticks dan youtube short. Untuk offline nya nanti memiliki beberapa tempat pemasaran, diantaranya, supply ke minimarket dan supermarket yang terjangkau oleh kawasan padat, perumahan, dan memanfaatkan acara pameran.

	
	
	Ahli Gizi
Untuk tempat bisnis usaha makanan, maka harus mengutamakan aspek sanitasi, kebersihan selalu dijaga, ada tempat pembuangan sampah, terhindar dari hama, seperti tikus atau lainnya, dan ventilasi udara juga maksimal agar tidak pengap.

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Biasanya beli produk-produk nya di semua tempat, supermarket, toko khusus bayi, dan online.

Lalu, untuk produk Sunflowsticks ini juga dipasarkan di semua tempat, supermarket atau swalayan yang deket sama perumahan atau rumah-rumah warga gitu, dan bisa dipesan secara online juga

	4.
	Promotion
	Produsen
Menggunakan media promosi, instagram hingga YouTube mulai dari iklan hingga konten video. Lalu, menggunakan strategi promosi tatap muka secara langsung dengan promosi secara mulut ke mulut, dri penjual ke pembeli, hingga pembeli ke pembeli lainnya, berdasarkan rekomendasi atau review.

Memerlukan bahan promosi pada konten dari talent, biasanya diambil dari karyawan sendiri dan kerja sama bersama influencer di bidangnya, dan membutuhkan kerja sama dengan ahli gizi dan dokter anak, melalui promosi dari edukasi yang bermanfaat

	
	
	Ahli Gizi
Promosi produk camilan mpasi akan bagus jika bersama dengan edukasi yang tepat, seperti kebutuhan mpasi untuk bayi itu yang seperti apa.

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Biasanya lebih sering membeli produk mpasi ini atas saran dari dokter anak atau ahli gizi, karena lebih terpercaya, baru itu ditambah liat iklan dari produknya dengan membandingkan apakah memang tepercaya atau tidak.

	5.
	People
	Produsen
Adanya pelatihan program berkelanjutan diadakan tiap hari sabtu, dimulai dari program manajemen kerja efektif jajaran posisi atas, dan pelatihan untuk karyawan pada pelatihan teknologi digital, pelatihan wawasan kesehatan, dan budaya inovasi

	
	
	Ahli Gizi
Menjadi karyawan pada produk kesehatan makanan harus memahami aspek sanitasi, kebersihan, baik untuk tempat dan diri sendiri, menjaga kebersihan di tempat kerja, dan proses produksi berlangsung, seperti menjaga bahan, alat produksi tetap aman saat digunakan

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Produk camilan ini nanti mampu dipercaya konsumen dan teruji oleh ahli gizi atau dokter anak.

	6.
	Process
	Produsen
Penyiapan segala alat, bahan, hingga proses pemasakan harus mementingkan prinsip higienis. Lalu melakukan proses produksi dengan tahap, pembersihan alat dan bahan dengan cara proses sterilisasi, begitupun karyawan yang berkerja juga mementingkan kebersihan, lalu proses memasak dari pencampuran bahan, diolah, hingga dimasak menggunakan oven. Karena yang terpenting bagi kami adalah kebersihan

	
	
	Ahli Gizi
Keseluruhan proses tidak hanya berfokus pada produksi, melainkan dari bahan itu datang, lalu dipilah untuk memastikan keamanan dan siap diolah atau belum, dari pemilihan supplier yang tepat, begitu juga saat pengiriman dari tempat supplier ke rumah sudah dipastikan aman, selanjutnya memerhatikan proses penyimpanan yang baik, seperti memahami suhu ruangan yang baik ketika menyimpan bahan produksi, memastikan juga alat freezer penyimpanan berfungsi baik. Lalu proses pemasakan dengan memperhatikan kebersihan, dari karyawan yang bertugas, alat-alat masak, dan air mengalir yang baik, dan bersih.

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Pastinya penting dan wajib untuk tahu banget, terkait alat, proses membuatnya, begitupun kandungannya masih aman sampai jadi suatu produk, dan memang kalau bisa para konsumen dapat yakin untuk mengetahui kalau produksinya memang aman.

	7.
	Physical
Evidence
	Produsen
Dalam memanfaatkan kemasan yang ramah lingkungan, berasal dari kardus  steril atau craft yang mudah terurai. Untuk menjamin kemasan aman tentunya selalu ada proses pengecekan, apakah rusak, kotor, atau tidak layak itu selalu dicek dan dihindari.

	
	
	Ahli Gizi
Pastinya kalau bisa hindari kemasan berbahan dasar plastik atau yang sulit terurai. Maka dari itu membutuhkan kemasan yang aman tentunya ramah lingkungan dan tidak menimbulkan efek samping yang bahaya, apalagi anak kecil dan bayi rentan terkena virus, sehingga bisa memakai produk kemasan yang berbahan dasar kardus mudah terurai, pastinya juga menggunakan kemasan yang tahan panas. Selanjutnya mengenai tampilan kemasan juga wajib memuat nama produk, informasi berat bersih, label halal, dan yang terpenting adalah informasi nilai gizi.

	
	
	Ibu Pasca Melahirkan
Pastinya sih yang pertama tentunya aman, baik untuk anak-anak itu sendiri, mulai dari dipegang sampe produknya masuk ke tubuh itu aman saja dikonsumsi, dan bikin kemasan yang menarik tapi simpel, sederhana, ga terlalu besar, biar enak dibawa ke mana mana, buat traveling, jalan-jalan itu bisa praktis ga perlu ribet.


Sumber: Data Pribadi Penulis
	Dari data di atas digunakan analisis strategi pemasaran produk stik lembut biji bunga matahari “Sunflowsticks” yang merupakan camilan inovasi dalam mencegah terjadinya fenomena stunting sebagai Makanan Pendamping ASI (MPASI) untuk bayi dan balita mulai dari usia 6 hingga 24 bulan. Sunflowsticks merupakan nama merk yang diadaptasi dari arti sinar matahari yang bersinar cerah sebagai bentuk manfaat, sisi positif terhadap suatu produk. Camilan stik biji bunga matahari tersebut memberikan manfaat dengan melalui citra rasa enak, mudah dikonsumsi, dan disukai oleh lidah bayi, balita, dan anak-anak sebagai produk MPASI.
Sehingga, diharapkan  pemberian ASI dan MPASI yang tercukupi membantu adanya tindakan pencegahan pada fenomena stunting oleh bayi yang baru lahir, balita, dan anak-anak melalui Sunflowsticks sebagai camilan stik lembut biji bunga matahari melalui analisis strategi pemasaran 7P (promosi, harga, tempat, produk, proses, orang, dan bukti fisik) sebagai berikut:
Bauran Pemasaran 7P
1. Produk (Product)
“Tentunya memiliki beberapa keunggulan, seperti bahan dasar yang mudah didapat, aman dikonsumsi oleh anak-anak hingga bayi, karena banyak kandungan yang cocok untuk menjadi camilan mpasi, seperti tinggi protein. Lalu, biji bunga matahari juga menjadi salah satu bahan dasar pengganti tepung.”
“Bahan bahan yang digunakan, juga untuk selalu mempertahankan kealamian dari, seperti pengganti tepung menggunakan biji bunga matahari, lalu pemanis alami dan sehat dari daun stevia. Lalu produk sunflowsticks ini juga memiliki varian yang baik dan disukai bayi, seperti keju, coklat, dan strawberry”
(Informan Produsen)
“Manfaat biji bunga matahari ini cukup banyak, akan tetapi untuk camilan mpasi dari biji bunga matahari ini bermanfaat karena memiliki protein yang sangat tinggi adalah hal baik untuk masa mpasi bayi”
(Informan Ahli Gizi)
“Biji bunga matahari itu banyak kandungannya, seperti karbohidrat, vitamin, zat besi yang sangat diperlukan bayi saat masa mpasi, mulai dari usia 6 bulan”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)
Dari data wawancara di atas memberikan beberapa hasil dengan bantuan teori Kotler dan Amstrong (2017) melalui produk, seperti gaya atau desain produk dan fitur produk (Orlando, 2022). Sehingga, gaya atau desain produk yang dimiliki pada stik lembut biji bunga matahari ini ditawarkan melalui berbagai jenis varian produk yang memiliki 4 jenis rasa, rasa original, coklat, keju, dan stroberi. Lalu, bentuk yang dimiliki oleh camilan ini adalah memanjang berupa stik dengan tekstur lembut pada lapisan luar dan dalam stik, sehingga ketika dikunyah akan menghasilkan rasa yang halus dan mudah digigit, serta ditelan.
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Gambar 2. Bentuk Stik Sunflowsticks
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Gambar 3. Kemasan Produk Sunflowsticks
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Tabel 2
                      Keju                                     Coklat                                     Stroberi
Gambar 4. Varian Produk Sunflowsticks
Lalu, fitur produk yang dimiliki oleh Sunflowsticks berupa manfaat dari biji bunga matahari dengan kandungan protein yang sangat tinggi sekitar protein 20,78 gram, karbohidrat 20,0 gram, dan serat 8,6 gram dengan tambahan energi sebanyak 2445kj per 100 gram (Winarti, 2020). Oleh karena itu, data dari informan menunjukkan informasi kandungan biji bunga matahari yang paling tinggi didapatkan dari sumber protein. Pada bayi masa mpasi usia 6 hingga 24 bulan merupakan fase penting untuk mendapatkan banyak asupan protein, baik dari hewani ataupun nabati dalam memaksimalkan ASI yang diperoleh dari Ibu bayi. Sehingga, kesimpulan yang ditawarkan oleh stik lembut biji bunga matahari Sunflowsticks melalui segi manfaat, tekstur atau bentuk, variasi, dan citra rasa yang disukai bayi atau anak-anak sebagai inovasi camilan kesehatan untuk mengubah mindset ibu terhadap anaknya mengenai pemilihan mpasi yang tepat, khususnya untuk melakukan pencegahan stunting.
2. Harga (Price)

“Dari hasil analisis proyeksi keuangan ini, telah menentukan harga yang sesuai, yaitu Rp 10.000 saja dengan pembagian dari modalnya, harga pokok, hingga terbentuk harga jual tersebut untuk semua varian.”
(Informan Produsen)
“Terkait harga Rp 10.000 sangat cukup jika memang sebagai camilan sehat sudah bisa didapatkan dengan harga murah. Dengan harga berikut juga maksimalkan bahan dan alat yang aman untuk diolah, mengurangi pengawet, pemanis buatan”
(Informan Ahli Gizi)
“Untuk harga itu mulai dari Rp 10.000 untuk kantong ibu-ibu udah murah banget, apalagi kandungan yang ada di dalamnya, bagus untuk anak terutama buat pertumbuhannya daripada harga segitu untuk camilan anak yang ga sehat di luar sana”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) menyebutkan konsep harga yang ditetapkan meliputi, Daftar harga yang ditetapkan dari total perhitungan biaya sederhana, Break Even Point, dan Analisa margin atau selisih dari total perhitungan pokok dalam menetapkan harga di pasar (Kurriwati, 2019). Sehingga untuk menetapkan harga Rp 10.000 dilakukan melalui analisis perhitungan, sebagai berikut:
Tabel 2. Biaya Variabel
	No.
	Keterangan
	Volume
	Harga per Unit
	Jumlah

	1.
	Biji Bunga Matahari
	3 Kg
	Rp   25.000
	Rp   75.000

	2.
	Bubuk Cokelat
	100 gr
	Rp     5.000
	Rp     5.000

	3.
	Daun Stevia
	50 gr
	Rp   10.000
	Rp   10.000

	4.
	Strawberry
	500 gr
	Rp   14.000
	Rp   14.000

	5.
	Keju
	250 gr
	Rp   13.000
	Rp   13.000

	6.
	Kemasan
	30 Pcs
	Rp     1.000
	Rp   30.000

	7.
	Stiker
	30 Pcs
	Rp        500
	Rp   15.000

	TOTAL
	
	Rp 162.000


Sumber: Data Pribadi Penulis
Tabel 3. Biaya Tetap
	No.
	Keterangan
	Volume
	Harga Per Unit
	Jumlah

	1.
	Oven
	1 Buah
	Rp   90.000
	Rp   90.000

	2.
	Blender
	1 Buah
	Rp 165.000
	Rp 150.000

	3.
	Pisau
	3 Buah
	Rp     5.000
	Rp   15.000

	4.
	Baskom
	2 Buah
	Rp     4.000
	Rp     8.000

	5.
	Nampan
	3 Buah
	Rp     4.000
	Rp   12.000

	TOTAL
	
	Rp275.000


Sumber: Data Pribadi Penulis
Tabel 4. Biaya Transportasi
	No.
	Keterangan
	Volume
	Harga Per Unit
	Jumlah

	1.
	Transportasi
	3 Orang
	Rp   50.000
	Rp 150.000

	TOTAL
	
	Rp150.000


Sumber: Data Pribadi Penulis
Tabel 5. Biaya Promosi
	No.
	Keterangan
	Volume
	Harga Per Unit
	Jumlah

	1.
	Promosi Brosur
	100 Lembar
	Rp        500
	Rp   50.000

	2.
	Internet
	
	
	Rp   50.000

	TOTAL
	
	Rp 100.000


Sumber: Data Pribadi Penulis
Harga Jual yang ditetapkan dari
Modal 1 kali produksi
= Rp 162.000 + (Rp 275.000 : 30 produksi) 		
= Rp 162.000 + Rp 9.166
= Rp 171.166

HPP Per Bungkus
= Total modal 1 kali produksi : Kapasitas produksi
= Rp 171.166 : 30 produksi
= Rp 5.706

Harga Jual
= HPP + Presentase Laba yang Diharapkan
= Rp 5.706 + (75% x Rp 5.706)
= Rp 5.706 + 4.279
= Rp 9.985 = Rp 10.000/bungkus
Dari beberapa hitungan dari biaya dan penetapan HPP memperoleh harga jual produk setiap bungkus menjadi Rp 10.000 dalam 1 kali produksi yang menghasilkan 30 pcs.
Break Even Point
Break Even Point merupakan titik impas yang dihasilkan dari penjualan produk setiap bungkus yang terjual dari perhitungan sebagai berikut:
= Total Biaya 1 kali Produksi : Harga Per Unit
= Rp 171.166 : Rp 10.000
= 17 bungkus
Sehingga titik impas yang diperoleh ketika terjual dengan jumlah 17 bungkus masing-masing memiliki harga Rp 10.000.
Analisa Marjin yang Diperoleh
Dalam mengetahui selisih yang diperoleh, maka memerlukan bukti dari hasil perhitungan pendapatan serta keuntungan yang ada ketika melakukan penjualan, sebagai berikut:
Pendapatan
= Harga jual per bungkus x Kapasitas produksi
= Rp 10.000 x 30 produksi
= Rp 300.000
Keuntungan
= Total Pendapatan – Total Modal
= Rp 300.000 – Rp 171.166
= Rp 128.834
Dari keuntungan yang diperoleh, menghasilkan selisih yang didapatkan sebagai marjin atau keuntungan dimiliki melalui harga jual yang ditetapkan dalam 1 kali produksi. Dari total keseluruhan analisis pada harga jual yang diperoleh pada produk stik lembut biji bunga matahari sebesar Rp 10.000 setiap bungkus dalam 1 porsi.
Sehingga, analisis yang dilakukan terhadap penentuan harga sudah disesuaikan dengan kebutuhan biaya, serta permintaan oleh pangsa pasar konsumen dan para ahli, agar perbandingan harga dan manfaat mampu diperoleh secara sebanding dari permintaan para konsumen, khususnya ibu pasca melahirkan untuk bayi dan anak-anaknya.


3. Tempat (Place)

“Offline dan online. Untuk online menggunakan tiktokshop, shopeefood, Instagram, wa business, serta website utama sunflowsticks dan youtube short. Untuk offline nya nanti memiliki beberapa tempat pemasaran, diantaranya, supply ke minimarket dan supermarket yang terjangkau oleh kawasan padat, perumahan, dan memanfaatkan acara pameran.”
(Informan Produsen)

“Untuk tempat bisnis usaha makanan, maka harus mengutamakan aspek sanitasi, kebersihan selalu dijaga, ada tempat pembuangan sampah, terhindar dari hama, seperti tikus atau lainnya, dan ventilasi udara juga maksimal agar tidak pengap.”
(Informan Ahli Gizi)

“Biasanya beli produk-produk nya di semua tempat, supermarket, toko khusus bayi, dan online.”

“Lalu, untuk produk Sunflowsticks ini juga dipasarkan di semua tempat, supermarket atau swalayan yang deket sama perumahan atau rumah-rumah warga gitu, dan bisa dipesan secara online juga”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)

Dari data wawancara di atas akan dianalisis melalui beberapa aspek dari teori Kotler dan Amstrong (2018) berupa saluran atau distribusi, jangkauan terhadap pasar, lokasi dan persediaan, serta fungsi adanya transportasi yang membantu proses pemasaran (Seran et al., 2023).
a. Saluran/Distribusi
Produk stik lembut biji bunga matahari ini berjalan seiring dengan bantuan yang dilakukan dalam bentuk distribusi. Distribusi tentunya dilakukan untuk membantu perluasan pangsa pasar dalam strategi pemasaran (Arif, 2024). Tim Sunflowsticks memanfaatkan distribusi di kota Surabaya secara luring melalui pasar modern atau supermarket dan minimarket, serta beberapa toko khusus bayi di daerah padat penduduk, pertengahan kota Surabaya, dan dekat dengan perumahan warga. Selain itu, juga memanfaatkan acara-acara tertentu, seperti pameran wirausaha atau UKM, dan UMKM kota Surabaya.
b. Jangkauan Pasar
Sunflowsticks menerapkan fokus pemasaran stik lembut biji bunga matahari ini menjangkau pasar mulai dari lingkungan keluarga, ibu yang memiliki newborn atau pasca mengalami kelahiran, dan  masyarakat yang memiliki pola hidup sehat. Kegiatan menjangkau pasar dilakukan melalui perluasan pasar secara daring melalui sosial media, dan beberapa grup atau komunitas beranggotakan Ibu-Ibu, dan kegiatan luring dalam menjangkau pasar dilakukan melalui pemasaran langsung, jual beli, bertemu langsung dengan konsumen, dan tidak langsung.
c. Lokasi
Memiliki lokasi yang strategis adalah salah satu bentuk keberhasilan yang dilakukan dalam kegiatan pemasaran. Memiliki pusat lokasi strategis di pusat kota Surabaya yang memiliki aspek penting kesuksesan tempat industri dengan memiliki ruang sanitasi, jadwal piket kebersihan, air mengalir dengan baik, serta menghindari serangan hama dengan memilih tempat penyimpanan tertutup dengan ventilasi yang cukup untuk keluar masuk udara. Lalu, kegiatan pemeliharaan dan pemasaran juga dilakukan secara daring melalui beberapa marketplace internet, seperti Shopee, Tokopedia, dan TiktokShop, dengan penataan media sosial yang baik dan menarik, serta mudah ditemukan.
d. Persediaan
Sunflowsticks juga memiliki tempat penyimpanan bahan, alat, dan segala macam perlengkapan industri secara tertutup, dan menyediakan alat pendingin, freezer, dan alat yang nyaman untuk melektakkan bahan-bahan produksi. Lalu persediaan setiap barang dan bahan produksi juga dibersihkan dengan baik sesuai dengan syarat tempat penyimpanan yang memerlukan ventilasi udara cukup baik yang dapat digunakan sebagai keluar masuknya bahan, baik dari supplier dan ke tempat produksi.
e. Transportasi
Dalam pemasaran produk stik lembut biji bunga matahari tidak cukup memiliki lokasi strategis, maupun marketplace penjualan semata. Akan tetapi, membutuhkan mobilisasi produk yang mampu untuk membantu kemudahan pengiriman, dan distribusi produk jarak jauh dengan menggunakan jasa antar kirim makanan, produk, dan kurir. Menggunakan jasa Gojek, Grab, Shopeefood, dan jasa pengiriman mandiri. Jasa pengiriman tidak hanya digunakan dalam segi pemasaran, namun juga sebagai bentuk mobilisasi kegiatan usaha mulai dari supplier ke tempat usaha, disimpan dengan baik, yang selanjutnya dapat digunakan untuk proses produksi.

Sehingga, pada aspek pemasaran tempat menjadi strategi yang penting untuk mempertahankan kebaikan bahan, alat, dan membangun kepercayaan konsumen akan tempat usaha atau industri yang layak digunakan.
4. Promosi (Promotion)

“Menggunakan media promosi, instagram hingga YouTube mulai dari iklan hingga konten video. Lalu, menggunakan strategi promosi tatap muka secara langsung dengan promosi secara mulut ke mulut, dri penjual ke pembeli, hingga pembeli ke pembeli lainnya, berdasarkan rekomendasi atau review.”

“Memerlukan bahan promosi pada konten dari talent, biasanya diambil dari karyawan sendiri dan kerja sama bersama influencer di bidangnya, dan membutuhkan kerja sama dengan ahli gizi dan dokter anak, melalui promosi dari edukasi yang bermanfaat”
(Informan Produsen)

“Promosi produk camilan mpasi akan bagus jika bersama dengan edukasi yang tepat, seperti kebutuhan mpasi untuk bayi itu yang seperti apa.”
(Informan Ahli Gizi)

“Biasanya lebih sering membeli produk mpasi ini atas saran dari dokter anak atau ahli gizi, karena lebih terpercaya, baru itu ditambah liat iklan dari produknya dengan membandingkan apakah memang tepercaya atau tidak.”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)
Menurut Kotler dan Armstrong (2012) menyebutkan aspek-aspek strategi pemasaran pada promosi antara lain periklanan (advertising), promosi penjualan, personal selling, dan publisitas (Natika et al., 2022).
a. Periklanan (Advertising)
Melakukan kegiatan periklanan bisa melalui langkah luring dan daring. Pada langkah luring dengan melakukan penngenalan produk melalui mulut ke mulut secara langsung, juga media cetak, seperti brosur promosi yang berisi merk, deskripsi produk, manfaat, informasi kontak, dan ciri-ciri produk stik lembut biji bunga matahari agar terciptanya kesiapan masyarakat (brand awareness) dalam masyarakat. Pada langkah periklanan secara daring dilakukan melalui media digital, seperti Instagram ads, Facebook ads, Youtube, dan Tiktok ads.
b. Promosi Penjualan
Dari beberapa cara yang dilakukan untuk suatu promosi penjualan, dapat dilakukan melalui penjualan secara langsung, face to face dengan konsumen. Lalu, memanfaatkan beberapa review konsumen untuk menarik beberapa masukan dan keinginan yang disesuaikan yang memberikan hasil berupa benefits promo menarik, seperti pemberian kupon kode promo, kupon pembelian bonus (buy get free ones) di hari-hari tertentu, hari Anak, hari Ibu, dan saat ada acara-acara tertentu. Selain, memanfaatkan promo, juga bersamaan melakukan penjualan dan edukasi dari para ahli gizi dan dokter anak saat imunisasi, sosialisasi MPASI, dan memberikan layanan akan fasilitas layanan dari keluhan kesehatan.
c. Personal Selling
Pada edukasi dan promosi penjualan dilakukan atas dasar personal selling dalam bentuk sosialisasi tambahan dari pihak stik bunga matahari melalui presentasi produk, demo produk, hingga memfasilitasi tranksaksi jual beli secara langsung di tempat. Oleh karena itu, ketika melakukan personal selling secara luring atau face to face bisa dengan cara mulut ke mulut dengan promosi melalui rekomendasi dan review. Selanjutnya bisa dilakukan beberapa penjualan tambahan secara daring dengan layanan jasa kirim antar makanan oleh karyawan Sunflowsticks dengan beberapa ketentuan dan batasan pengiriman.
d. Publisitas
Selain memanfaatkan promosi secara langsung. Ada strategi tambahan melalui pemanfaatan media massa sebagai pemberitaan produk yang bermaksud tidak hanya memiliki nilai jual, tetapi inovasi manfaat. Sehingga, memerlukan pembuatan konten menarik secara terjadwal, melalui kerja sama influencer kota Surabaya, juga memiliki ciri-ciri yang sama dengan target konsumen yang dimiliki, yaitu ibu pasca melahirkan. Memanfaatkan website untuk menulis artikel, dan berita secara publik mengenai produk Sunflowsticks.
Dalam melakukan promosi produk Sunflowsticks yang dilakukan melalui segala cara, mulai dari mengembangkan brand awareness, demo produk, dan membangun ketertarikan calon pembeli dari bentuk iklan, konten, serta publikasi yang dilakukan terhadap stik biji bunga matahari sebagai camilan bermutu.
5. Orang (People)
“Adanya pelatihan program berkelanjutan diadakan tiap hari sabtu, dimulai dari program manajemen kerja efektif jajaran posisi atas, dan pelatihan untuk karyawan pada pelatihan teknologi digital, pelatihan wawasan kesehatan, dan budaya inovasi.”
(Informan Produsen)

“Menjadi karyawan pada produk kesehatan makanan harus memahami aspek sanitasi, kebersihan, baik untuk tempat dan diri sendiri, menjaga kebersihan di tempat kerja, dan proses produksi berlangsung, seperti menjaga bahan, alat produksi tetap aman saat digunakan”
(Informan Ahli Gizi)

“Produk camilan ini nanti mampu dipercaya konsumen dan teruji oleh ahli gizi atau dokter anak.”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)

Pada teori Kotler dan Armstrong (2018) memberikan 5 aspek yang dapat dilakukan dalam proses pemasaran berlangsung, melalui proses rekruitmen, lalu pelatihan peningkatan keterampilan, seragam sebagai identitas, komplain, serta interaksi yang dilakukan selama produk dipasarkan (Syafitri, 2024).
Tabel 6. Daftar Nama Karyawan
	No.
	Nama
	Pekerjaan

	1.
	Erfaniah Putri Wakhidah
	CEO (Chief Executive Officer)

	2.
	Indana Zulfa
	CFO (Chief Financial Officer)

	3.
	Mochammad Rafly Arsetya
	CMO (Chief Marketing Offficer)


Sumber: Data Pribadi Penulis
Pada data berikut, melalui proses rekruitmen yang dilakukan dengan model rekruitmen pada umumnya sesuai peraturan yang berlaku. Dalam proses rekruitmen juga diberikan pemahaman tentang pengetahuan internal bisnis, serta pengetahuan secara umum. Beberapa pengetahuan umum tentunya seputar kesehatan dan kelayakan kinerja baik di dalam tempat produksi, dan kebersihan untuk setiap karyawan sendiri. Oleh karena itu, dibantunya dengan beberapa pelatihan every Saturday atau setiap hari sabtu untuk seluruh karyawan. Pelatihan tersebut mencakup seluruh bagian dalam perusahaan. Mulai dari komando teratas hingga seluruh karyawan Sunflowsticks. Dimulai dari pelatihan manajemen kerja efektif dalam bentuk pelatihan dan pengembangan kecerdasan berpikir serta manajemen resiko pada jajaran atas perusahaan. Karena melakukan manajemen kerja yang efektif akan memastikan segala sesuatu pekerjaan dilakukan atas dasar perhitungan tepat dan meminimalisir kegagalan dalam mencapai tujuan (Meilinda, 2024). Lalu, pengetahuan dasar dan lanjutan mengenai teknologi digital, dan inovasi diperoleh penuh oleh semua karyawan. Dengan bantuan pihak eksternal dari ahli kesehatan atau gizi akan memberikan bantuan dalam membentuk pengetahuan luas tentang bagaimana konsep kebersihan itu penting bagi karyawan dan tempat kerja, konsep sanitasi, air mengalir, alat dan bahan yang selalu mengutamakan kebersihan, serta mampu mengimplementasikan semua ke dalam praktik kerja pada produk Sunflowsticks tersebut. Lalu, Sunflowsticks juga memberikan tanda identitas berupa warna kuning dan biru yang menandakan keceriaan serta kebahagian sehingga menjadi seragam atau kostum karyawan selama berada di tempat kerja. Sunflowsticks memberikan wadah untuk berpendapat dalam inovasi dan komplain di pihak internal untuk semua karyawan, namun juga memanfaatkan kritik dan saran untuk para konsumen, ibu-ibu pasca melahirkan di luar sana.

6. Proses (Process)
“Penyiapan segala alat, bahan, hingga proses pemasakan harus mementingkan prinsip higienis. Lalu melakukan proses produksi dengan tahap, pembersihan alat dan bahan dengan cara proses sterilisasi, begitupun karyawan yang berkerja juga mementingkan kebersihan, lalu proses memasak dari pencampuran bahan, diolah, hingga dimasak menggunakan oven. Karena yang terpenting bagi kami adalah kebersihan”
(Informan Produsen)

“Keseluruhan proses tidak hanya berfokus pada produksi, melainkan dari bahan itu datang, lalu dipilah untuk memastikan keamanan dan siap diolah atau belum, dari pemilihan supplier yang tepat, begitu juga saat pengiriman dari tempat supplier ke rumah sudah dipastikan aman, selanjutnya memerhatikan proses penyimpanan yang baik, seperti memahami suhu ruangan yang baik ketika menyimpan bahan produksi, memastikan juga alat freezer penyimpanan berfungsi baik. Lalu proses pemasakan dengan memperhatikan kebersihan, dari karyawan yang bertugas, alat-alat masak, dan air mengalir yang baik, dan bersih.”
(Informan Ahli Gizi)

“Pastinya penting dan wajib untuk tahu banget, terkait alat, proses membuatnya, begitupun kandungannya masih aman sampai jadi suatu produk, dan memang kalau bisa para konsumen dapat yakin untuk mengetahui kalau produksinya memang aman.”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)

Pada kegiatan pemasaran melalui cara proses yang dilakukan oleh Heizer dan Render (2016) dengan membagikan aspek-aspek, pemesanan, pengemasan, proses pembayaran, dan proses produksi (Oroh et al., 2023).
Produk stik lembut biji bunga matahari melakukan proses pemesanan secara luring, face to face dan daring menggunakan pemesanan media sosial. Dari aspek pemesanan produk dilakukan secara dominan menggunakan fitur daring media sosial dikarenakan peluang efisiensi waktu dan kemudahan penggunaan menjadi alasan untuk berfokus lebih melakukan pemesanan dalam bentuk daring. Saat pemesanan selesai, selanjutnya pengemasan dilakukan di rumah industri, lalu dikirim menggunakan tas kertas ramah lingkungan sebagai wadah pengiriman produk ke tempat tujuan dengan tambahan keamanan produk sesuai ketentuan dan perjanjian dari fitur jasa antar kirim makanan, seperti Gofood, Grabfood, dan lainnya. Lalu, pembayaran dilakukan melalui COD (Cash On Delivery) dan pembayaran digital atau Cashless. Dari proses yang berhubungan dengan konsumen di atas, juga dijelaskan bagaimana dalam mengelola proses bersama pihak internal dan eksternal lainnya, seperti proses pembelian bahan baku, didatangkan dari supplier khusus pemanen hasil biji bunga matahari dengan proses pengiriman menggunakan mobil box tertutup hingga sampe ke tempat industri Sunflowsticks. Proses pemilahan bahan baku dapat dikatakan layak hingga sampai ke tempat penyimpanan atau freezer di tempat industri. Saat ingin melakukan proses produksi sebelumnya melakukan pembersihan untuk bahan, alat, tempat produksi, dan karyawan yang bertugas. Dengan menggunakan sumber air mengalir yang cukup, dan memperhatikan proses sanitasi untuk mencegah adanya kotoran dan sampah yang menumpuk, serta disediakan tempat pembuangan yang tertata strategis di setiap tempat industri. Proses produksi biji bunga matahari untuk menjadi produk stik melalui cara dipanggang untuk menghasilkan kematangan yang sempurna. Lalu, proses pengemasan bisa dilakukan.

7. Bukti Fisik (Physical Evidence)
“Dalam memanfaatkan kemasan yang ramah lingkungan, berasal dari kardus  steril atau kraft yang mudah terurai. Untuk menjamin kemasan aman tentunya selalu ada proses pengecekan, apakah rusak, kotor, atau tidak layak itu selalu dicek dan dihindari.”
(Informan Produsen)
“Pastinya kalau bisa hindari kemasan berbahan dasar plastik atau yang sulit terurai. Maka dari itu membutuhkan kemasan yang aman tentunya ramah lingkungan dan tidak menimbulkan efek samping yang bahaya, apalagi anak kecil dan bayi rentan terkena virus, sehingga bisa memakai produk kemasan yang berbahan dasar kardus mudah terurai, pastinya juga menggunakan kemasan yang tahan panas. Selanjutnya mengenai tampilan kemasan juga wajib memuat nama produk, informasi berat bersih, label halal, dan yang terpenting adalah informasi nilai gizi.”
(Informan Ahli Gizi)

“Pastinya sih yang pertama tentunya aman, baik untuk anak-anak itu sendiri, mulai dari dipegang sampe produknya masuk ke tubuh itu aman saja dikonsumsi, dan bikin kemasan yang menarik tapi simpel, sederhana, ga terlalu besar, biar enak dibawa ke mana mana, buat traveling, jalan-jalan itu bisa praktis ga perlu ribet.”
(Informan Ibu Pasca Melahirkan)

Dari aspek bukti fisik seperti teori Kotler (2000) melalui bantuan fasilitas pendukung, tata letak, dan kebersihan (Sitompul, 2020).
Dalam menerapkan bukti fisik secara tepat, memerlukan fasilitas yang digunakan, dapat berupa alat dan teknologi berupa fisik, seperti teknologi pada pembuatan kemasan. Dari data yang didapatkan dari informan, menggunakan kemasan pada kardus adalah pilihan terbaik untuk menerapkan prinsip kesehatan dan ramah lingkungan. Menggunakan kemasan berbahan dasar kraft atau kardus yang memiliki manfaat ramah lingkungan berbahan dasar serat kayu dari alam, sehingga kuat dan aman untuk membungkus kosmetik, obat-obatan, susu, dan makanan (Handayani et al., 2021). Dan, tampilan kemasan dari Sunflowsticks juga disajikan dalam bentuk persegi panjang yang memuat informasi, judul produk, varian, berat bersih, label halal, dan informasi nilai gizi. Lalu, selanjutnya mengetahui tata letak dari rumah industri Sunflowsticks yang dibagi beberapa bagian ruang utama, tempat penyimpanan bahan baku, mobilisasi barang, tempat produksi, sanitasi, tempat pengemasan, tempat penyimpanan produk, dan transportasi. Dengan menciptakan produk yang baik tentunya juga ditunjukkan dengan segi tampilan dari kemasan yang baik. Sehingga, dari karyawan, konsumen, dan pihak lainnya juga ikut merasakan kebaikan yang diperoleh baik dari produk yang diciptakan.
Selanjutnya, mengenai konsep kebersihan yang dilakukan secara kompleks untuk membentuk jadwal rutin dalam melakukan pembersihan, di rumah industri bisnis produk stik biji bunga matahari tersebut secara bergantian untuk menjaga alat-alat dan keseluruhan tempat selalu terlihat bersih. Oleh karena itu, fungsi dari kebersihan yang dimiliki akan memberikan stimulus baik untuk mendukung keberlanjutan bisnis dari produk tersebut dengan cara membangun kebersihan tempat, keawetan alat-alat, kepercayaan konsumen, dan mendukung proses halal serta kehalalan dari suatu produk akan terus terjaga yang akan selalu dicek secara berkala mengenai kelayakan kehalalan produk yang bisa dipertanggung jawabkan secara terus-menerus.
Strategi Pemasaran dalam Perspektif Islam
Dari beberapa aspek bauran pemasaran sebanyak 7P memberikan analisis tentang sejauh mana proses pemasaran dapat berjalan dengan baik, berkembang, dan inovatif. Dengan analisis yang dilakukan dari strategi pemasaran secara umum cukup memberikan hasil yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik melalui strategi pemasaran syariah untuk kebaikan di dunia dan akhirat (Austinnisa, 2023).
Dengan menggunakan strategi pemasaran syariah dari cara Rasulullah SAW selama hidupnya menerapkan sifat-sifat wajib yang dimiliki pada kehidupan sehari-hari bahkan saat berdagang dengan cara mengaplikasikan sifat-sifat, seperti shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh (Yahya, 2020). Dengan itu pemasaran syariah yang digunakan pada produk stik lembut biji bunga matahari melalui nilai-nilai sifat wajib Rasulullah SAW yang diterapkan pada strategi pemasaran secara syariah, sebagai berikut:
1. Shiddiq
Pada Al Quran surat Al-Ahzab ayat 22 berbunyi.
“Ketika orang-orang mukmin melihat golongan-golongan (yang bersekutu) itu, mereka berkata, “Inilah yang dijanjikan Allah dan Rasul-Nya kepada kita.” Benarlah Allah dan Rasul-Nya. Hal itu justru makin menambah keimanan dan keislaman mereka””. Dari arti ayat di atas menjelaskan hubungan yang terjadi bersamaan pada konsep shiddiq di kehidupan sehari-hari. Pada ayat tersebut menjelaskan konsep kebenaran suatu peristiwa maupun hal menjadi cara dalam menjalani hidup yang aman, damai, tentram karena sesuai dengan menjalankan perintah Allah SWT dan Rasulullah SAW.
Sehingga, konsep kebenaran (shiddiq) dalam menjalankan strategi pemasaran dapat diketahui melalui bauran pemasaran 7P syariah produk stik lembut biji bunga matahari, sebagai berikut:
a. Produk, memiliki produk yang dapat duiji dan sesuai dengan manfaat informasi untuk pencegahan stunting sebagai camilan MPASI, dan memenuhi target yang sesuai pada ibu dan bayi atau anak-anak.
b. Harga, transparan, sesuai dengan biaya dan manfaat yang dikeluarkan dalam bentuk produk camilan sehat dan terjangkau, dengan harga jual per bungkus hanya Rp 10.000.
c. Tempat, menjaga kelayakan kegiatan pemasaran produk, mulai dari produksi, penyimpanan, dan kebersihan terjaga sampai di tangan konsumen.
d. Promosi, melakukan sesuai fakta produk tanpa melebih-lebihkan dikarenakan dalam melakukan promosi secara langsung maupun melalui media sosial.
e. Orang, menghargai sekali bentuk kenyamanan melalui fasilitas untuk bebas berkembang, dan pelatihan pengembangan keterampilan semua komponen karyawan.
f. Proses, memberikan kesesuaian proses mulai bahan-bahan didatangkan dari supplier hingga sampai ke tangan konsumen sudah disesuaikan oleh syarat produk halal terhadap stik lembut biji bunga matahari.
g. Bukti Fisik, memberikan fasilitas-fasilitas tambahan untuk kenyamanan karyawan ketika melakukan pekerjaan, seperti alat-alat yang aman dan tidak membahayakan karyawan, dan mempertahankan nilai kesehatan dan kebersihan untuk sampai ke tangan konsumen.

2. Fathanah
Pada ayat dari QS Al Baqarah 269 memiliki arti:
“Dia (Allah) menganugerahkan hikmah kepada siapa yang Dia kehendaki. Siapa yang dianugerahi hikmah, sungguh dia telah dianugerahi kebaikan yang banyak. Tidak ada yang dapat mengambil pelajaran (darinya), kecuali ululalbab.” Dari ayat di atas menjelaskan ketika diberikan kelebihan yang baik, maka harus dimanfaatkan juga secara baik dan diterapkan dimanapun berada, seperti konsep suatu kecerdasan yang dimiliki juga harus bisa menghasilkan manfaat banyak orang.
Oleh karena itu konsep kecerdasan (fatanah) yang dimiliki harus diaplikasikan dengan baik pada strategi pemasaran terhadap produk stik lembut biji bunga matahari, sebagai berikut:
a. Produk, memiliki konsep unik produk berupa stik yang bertekstur lembut untuk dikonsumsi oleh bayi dan anak-anak, serta segi varian rasa manis dan cenderung disukai oleh bayi, balita hingga anak-anak.
b. Harga, memiliki harga yang terjangkau hanya Rp 10.000 menjadikan para konsumen untuk lebih memilih produk camilan dengan harga murah, memiliki kaya akan manfaat.
c. Tempat, menjadi lokasi yang strategis dikarenakan dipilih di pusat perkotaan Surabaya yang ramai secara publik, mulai dari tempat industri yang mudah dijangkau, dan dekat dengan pusat perbelanjaan, sekolah, dan perumahan-perumahan warga.
d. Promosi, memiliki segi promosi pemasaran yang unik dengan cara menerapkan konsep promosi personal selling, dan publisitas ke media massa mengenai produk, seperti artikel, berita, dan promosi berbentuk edukasi terhadap sosialisasi kesehatan MPASI, ibu dan anak, serta pembuatan konten menarik.
e. Orang, para karyawan berkembang dalam hal inovasi yang diikuti dengan adanya pelatihan tentang manajemen kerja, dan pengetahuan budaya inovasi, serta teknologi digital.
f. Proses, dengan kemudahan proses pemesanan hingga pengantaran produk sudah dibantu teknologi, serta media sosial.
g. Bukti Fisik, dilengkapi oleh fasilitas keamanan di tempat produksi, juga produk bertanda khusus oleh informasi produk, serta terdaftar menjadi produk halal dan BPOM yang dibuktikan dengan informasi nilai gizi.

3. Amanah
Menurut QS Al-Anfal ayat 27 memiliki arti:
“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu mengkhianati Allah dan Rasul serta janganlah kamu mengkhianati amanat yang dipercayakan kepadamu, sedangkan kamu mengetahui.” Dengan arti QS Al-Anfal ayat 27 menjelaskan secara jelas, bahwa kepercayaan, kejujuran, dan segala sesuatu yang dilakukan harus bisa memberikan pengaruh baik, sesuai dengan perintah, tanpa sedikitpun memberikan informasi yang tidak sesuai, berbohong, dan tidak sesuai fakta. Untuk itu perlunya benar-benar bisa menjalankan segala perintah Allah SWT dan menjauhi larangan-Nya.
Sehingga implementasi dari (amanah) yang dapat dipercaya dilakukan terhadap strategi pemasaran produk stik biji bunga matahari sebagai berikut:
a. Produk, menyesuaikan apa yang diinformasikan, seperti membuktikan manfaat produk sesuai dengan informasi gizi, label halal sesuai dengan nomor sertifikat halal produk yang ada.
b. Harga, memberikan harga yang sesuai dari hitungan harga awal, tanpa adanya biaya tambahan yang menimbulkan riba’.
c. Tempat, memiliki aturan, bukti, dan ketentuan dalam memiliki tempat usaha sesuai dengan hukum. Dengan memiliki NIB, dan surat-surat sesuai dari kepemilikan rumah dari keluarga masing-masing pemilik usaha atau karyawan produk stik lembut biji bunga matahari.
d. Promosi, dilakukan tanpa adanya iklan, teknik promosi secara luring dan daring dari kebohongan. Karena segala teknik promosi dibuktikan sesuai adanya informasi produk, dan beberapa respon kritik ataupun testimoni yang dirasakan pelanggan, serta menghasilkan pembelian ulang.
e. Orang, menerapkan prinsip transparansi dari segala hal, seperti nilai kejujuran dan terbuka antar karyawan, dan menerima segala masukan, kritikan, juga komplain.
f. Proses, memberikan proses implementasi produk stik biji bunga matahari diketahui aman dan halal.
g. Bukti Fisik, memberikan fasilitas tambahan seperti customer service, dan layanan akan komplain pelanggan harus bisa memberikan informasi yang up to date, dan ketepatan informasi kemasan yang baik, aman, dan ramah lingkungan.

4. Tabligh
Pada QS Al-Ma’idah ayat 67 yang artinya:
“Wahai Rasul, sampaikanlah apa yang diturunkan Tuhanmu kepadamu. Jika engkau tidak melakukan (apa yang diperintahkan itu), berarti engkau tidak menyampaikan risalah-Nya. Allah menjaga engkau dari (gangguan) manusia. Sesungguhnya Allah tidak memberi petunjuk kepada kaum yang kafir.” Dalam arti sebuah QS Al-Ma’idah ayat 67 mengutus Rasulullah SAW pada umatnya untuk selalu menyampaikan apa yang telah diperintahkan, memberikan kabar, berita, dan informasi melalui dakwah yang dilakukannya.
Sehingga, sebuah pesan yang selalu disampaikan harus sesuai dengan sumber sebenarnya, menyampaikan secara menyeluruh tanpa ada sedikitpun informasi yang disembunyikan terhadap produk stik biji bunga matahari, sebagai berikut:
a. Produk, sama halnya sebagai produk yang diinformasikan secara gizi dan kehalalan, mampu benar memberikan manfaat sesuai fungsi camilan MPASI untuk bayi, balita, dan anak-anak, serta terbukti dengan jelas dari segi informasi produk tertuang pada kemasan.
b. Harga, memberikan label harga yang sama, dan benar sesuai dari informasi yang ada pada kemasan, informasi saat memasarkan produk, baik secara langsung maupun melalui aplikasi e-commerce, dan lainnya.
c. Tempat, sangat bersedia atas perhatian dan review dari konsumen ataupun masyarakat umum yang mengenai tempat produk, industri, apapun lokasi terkait produk stik biji bunga matahari untuk memberikan ranah transparansi yang baik, juga sesuai penilaian dari konsumen.
d. Promosi, melakukan kegiatan promosi yang sesuai dengan fakta produk, tanpa ada dialog ataupun kalimat tambahan yang berlebihan, dan memaksa.
e. Orang, penampilan baik para karyawan dalam melakukan pemasaran, menjual produk, dengan tutur kata yang baik mulai dari penjualan secara langsung, layanan konsumen, dan memberikan citra identitas yang berkesan ceria, bahagia, bersih, dan menciptakan kepercayaan penuh dari konsumen.
f. Proses, melaksanakan proses briefing, produksi, pelayanan terhadap konsumen dilakukan dengan pembagian tugas yang sesuai tanpa ada paksaan.
g. Bukti Fisik, fitur adanya customer service, penjualan tatap muka, dan aplikasi tambahan dalam memasarkan produk, e-commerce, Gofood, Grabfood, dan Shopeefood dapat menjadi fasilitas yang terintegritas dan berjalan bersama sesuai operasional dari bisnis produk stik lembut biji bunga matahari, sehingga mengurangi oknum yang melakukan penipuan penjualan produk palsu. Juga mempertahankan transparansi informasi melalui segi informasi yang tertera pada kemasan produk.


KESIMPULAN DAN SARAN
Pada strategi pemasaran yang diterapkan dari produk stik lembut biji bunga matahari melalui analisis bauran pemasaran 7P dengan implementasi 4 sifat wajib Rasulullah SAW memperoleh beberapa hasil pembahasan sebagai berikut:
1. Bauran pemasaran, produk memberikan ketentuan yang sesuai dengan prinsip 4 sifat wajib Rasulullah dalam strategi pemasaran syariah (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui bentuk fisik, fitur produk, dan desain yang tidak menyalahi aturan syariat islam.
2. Bauran pemasaran, harga yang memberikan kesesuaian dengan prinsip 4 sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui adanya harga yang bersahabat, dan tidak memberikan biaya tambahan tanpa sepengetahuan pelanggan.
3. Bauran pemasaran, tempat memberikan kesesuaian dari prinsip 4 sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui penempatan lokasi yang tidak menyalahi aturan hukum, serta memiliki pemilihan tempat yang strategis.
4. Bauran pemasaran, promosi telah memberikan kesesuaian dengan prinsip 4 sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui kegiatan-kegiatan memperkenalkan produk, menjamin kejujuran promosi dengan produk aslinya, dan tidak melebih-lebihkan saat melakukan iklan, promosi, maupun sosialisasi produk.
5. Bauran pemasaran, orang memberikan kesesuaian dari 4 sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui cara menghargai karyawan dan pelanggan, melalui teknik evaluasi internal dan layanan komplain dari internal maupun eksternal, pelanggan.
6. Bauran pemasaran, proses memberikan cara yang sesuai dengan 4 prinsip sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) melalui bentuk transparansi alur yang dilakukan selama pemasaran, sesuai dengan syariat, dan tidak menimbulkan kerahasiaan yang merugikan.
7. Bauran pemasaran, bukti fisik membuktikan kesesuaian dengan prinsip 4 sifat wajib Rasulullah SAW (shiddiq, fatanah, amanah, dan tabligh) pada beberapa fasilitas pendukung, fitur, dan tempat dengan cara transparansi terhadap masyarakat publik, dengan konten, penjelasan, dan bukti memiliki sertifikat BPOM, dan halal produk yang menjamin rasa nyaman, aman terhadap calon pelanggan.

Dari keterkaitan antara analisis strategi pemasaran dan implementasi 4 sifat wajib Rasulullah SAW untuk produk Sunflowsticks sebagai camilan MPASI untuk bayi dan anak-anak, tentunya memerlukan beberapa saran, bahwa perlunya pengembangan inovasi terkait kelola produk baru dengan peningkatan jumlah sumber daya manusia yang berkompeten di bidang inovasi produk, dan adanya tambahan kerja sama dengan perusahaan di bidang kesehatan, dan makanan untuk menambah wawasan tentang inovasi rasa, kemasan, dan kolaborasi produk.
Setelah diberikan beberapa masukan terkait produk Sunflowsticks, maka perlu adanya beberapa tambahan mengenai keberlanjutan penelitian selanjutnya, mulai dari perlunya menambah referensi penelitian terkait objek penelitian yang serupa, lalu, perlunya teknik pengambilan data yang lebih bervariasi untuk mendukung kekuatan sumber data yang dihasilkan, seperti data observasi dan dokumentasi.
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