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BAB V 

1.1 KESIMPULAN 

 Berdasarkan hasil penilitian dan pembahasan serta data-data yang di 

dapatkan oleh peneliti, maka peneliti dapat menyimpulkan sebagai 

berikut. 

1. Restoran warung baper memang mempunyai banyak pengujung, 

namun banyak pula keluhan pengngujung dan masalah-masalah 

yang terdapat dalam warung baper, sepeti kecilnya area tempat 

parkir, kurangnya perhatian karyawan terhadap pengunjung, dan 

kurang melakukan promosi produk terhadap konsumen. 

2. Keluhan pengngujung dan masalah yang terjadi di warung baper 

diakibatkan oleh pihak pengelolah warung baper tidak selalu 

memerhatikan apa sajah keluhan pengunjung dan masalahnya. dan 

segera mengatasinya atau memperbaikinya. Sepeti kecilnya area 

tempat parkir, warung baper perlu membuat tempat parkir khusus 

kenderaan berjenis mobil, karena tempat parkir hanya muat untuk 

kenderaan sepeda motor. berhubung lokasi tanah yang di depan 

restoran tidak terpakai, sebaiknya perlu dibuat lokasi tempat parkir 

khusus kendaraan yang berjenis mobil, agar tidak membuat 

kemacetan bagi pengguna jalan. dan kurangnya perhatian 

karyawan terhadap pengunjung, untuk mengantisipasinya 
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buruknya layanan manager harus memberikan pelatihan kepada 

karyawan 2x dalam sebulan, terutama dalam hal penyambutan dan 

memberikan layanan pelanggan. Warung baper kurang dalam 

melakukan promosi baik secara langsung maupun lewat sosial 

media, antara lain dari segi produk, tempat, dan kegiatan-kegiatan 

yang dilakukan di warung baper (gambar). sebaiknya pengelola 

warung baper perlu meningkatkan kegiatan promosi. Banyak cara 

mempromosikan produk kepada konsumen, seperti memasak di 

depan pengujung, delivery, dan memberi diskon kepada member 

atau pelanggan setia. 

1.2 SARAN 

1. Warung baper sebaiknya membuat pernyataan visi, misi, dan tujuan 

perusahaan secara tertulis, agar dapat diketahui oleh seluruh karyawan. 

Dengan demikian seluruh karyawan akan turut serta dalam mencapai 

visi dan misi perusahaan dan dapat menjadi pedoman bagi warung 

baper dalam menentukan kebijakan yang akan diambil. Serta 

diharapkan dapat mengembangkan keterampilan karyawan, agar 

seluruh karyawan bisa menjalankan pekerjaan secara efektif. 

2. Warung baper sebaiknya menambah prodak makanan + 1 minuman (6 

bulan 1x), serta dapat meningkatkan kegiatan promosi, karena 

kegiatan promosi ini dapat meningkatkan penjualan. Hal ini 

memberikan kepuasan kepada pelanggan dan mempertahankan 
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pelanggan yang ada serta menarik konsumen baru sebanyak-

banyaknya dan juga menggarap secara serius program-program yang 

ada diwarung baper. 
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