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	Abstract

Product quality improvement strategy food.Food is a primary need that must be met and not affected by the economic situation in Indonesian.One of the food and baverage business is schumvul coffe café in Martapura.The café provides a variety of choices.This place is often full of people because it is strategically located and comfortable consumers are willing to wait to get their favourite food and drink.The research subject is food sales data in February 2022,to find out how much food has been sold in that month.The research method used is descriptive method that is outlining problems that occur.In the food marketing strategy and conduct observation of factors related through the data obtained to provide input .The result of the study found marketing strategy at the Schumvul Coffe Café.Martapura must be futhor improved seeing that the café competition is very high .

	Kata Kunci :

Kafe 
Makanan

Minuman 
	ABSTRAK
Strategi Pengembangan Objek Wisata Bujur Matahari di Desa Bakti Kabupaten Hulu Sungai Tengah Provinsi Kalimantan Selatan, Masalah yang diteliti menyangkut penerapan strategi pengembangan objek wisata Bujur Matahari di Desa Bakti guna menjadikan wisata yang berkelanjutan.Metode Penelitian yang digunakan adalah Metode Kualitatif, mengacu pada fakta-fakta yang ada dari data-data yang dikumpulkan, dan memanfaatkan teori yang ada sebagai bahan pendukung yang berkaitan dengan strategi pengembangan objek wisata untuk menjadikan wisata yang berkelanjutan.Hasil penelitian menemukan bahwa strategi pengembangan objek wisata yang digunakan oleh pihak wisata Bujur Matahari belum maksimal. Beberapa fasilitas juga masih harus diperbaiki dan ditambah. Kesimpulan dari penelitian ini bahwa strategi pengembangan yang dilakukan sekarang untuk menjadikan wisata yang berkelanjutan masih belum maksimal. Hal ini dikarenakan masih belum optimalnya fasilitas yang tersedia, dan sumber daya manusia yang kurang paham dengan bidang pariwisata.Saran dari hasil penelitian adalah hendaknya pihak pengelola objek wisata Bujur Matahari menambah anggota pengelola dengan sumber daya manusia yang paham dengan bidang pariwisata. Strategi pengembangan objek wisata Bujur Matahari saat ini jangan hanya berfokus pada pembangunan tahap duanya tetapi juga harus meng-update spot foto dan menambah variasi kuliner yang ada. 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia pariwisata sekarang ini cukup pesat. Adanya kecenderungan dinamis dari para wisatawan, baik mancanegara maupun nusantara untuk melakukan perjalanan wisata merupakan peluang sekaligus tantangan bagi pengembangan pariwisata, khususnya dari sisi penyedia (supply side) sarana pariwisata, seperti usaha Kafe, jasa perjalanan wisata, dan sebagainya. Dengan meningkatnya jumlah perjalanan wisata, maka akan meningkatkan permintaan akan barang dan asa pariwisata, salah satunya usaha Kafe atau rumah makan.
Kafe atau rumah makan merupakan suatu tempat atau bangunan yang menyediakan makanan atau minuman siap saji mulai dari awal proses pengolahan sampai penyajiannya kepada konsumen. Kafe menjual produk yang berupa barang dan jasa dengan jumlah yang sama. Artinya Kafe sebagai tempat yang menyajikan berbagai makanan dan minuman sebagai produk juga memberikan jasa berupa pelayanan yang terbaik dalam penyajian hidangan kepada pelanggan.
Dewasa ini, bisnis makanan melingkupi berbagai ragam, sebagai contoh adalah bisnis Kafe dan bisnis popular catering (cafe, coffe shop, toko roti/ bakery dan steak house). Semakin banyaknya bisnis makanan yang berkembang, kususnya bisnis Kafe, tidak semuanya mampu bertahan lama. Sebagian besar bisnis tersebut jatuh atau bangkrut karena beberapa faktor, antara lain faktor manajemen yang masih sederhana, kekurangan modal usaha dan hilangnya konsumen untuk mencari alternatif produsen lain.
Cafe berasal dari bahasa Perancis yang berarti minuman kopi. Namun seiring perkembangannya, cafe tidak hanya sebuah kedai yang menjual minuman kopi saja tetapi juga menjual beraneka macam makanan dan minuman. Keberadaan cafe seolah sudah menjamur dan dapat ditemui dimana-mana dengan berbagai konsep seperti café bergaya rumahan, bergaya klasik hingga bergaya modern. Makanan dan minuman yang ditawarkan pun beragam dari makanan ringan, makanan utama dan tentu saja berbagai macam olahan minuman yang sebagian besar berbahan dasar kopi. Situasi sektor cafe/coffee shop di Indonesia dapat dikenali melalui tiga karakteristik. Pertama jenis usaha cafe/coffee shop yang tergantung pada jenis pelanggan tertentu, misalnya cafe yang mewah dan dikunjungi secara rutin oleh kelompok konsumen tertentu yang berpenghasilan tinggi. Kedua cafe/coffee shop yang dikunjungi oleh pelanggan tetap dengan interval kunjungan yang jarang frekuensinya. 

Berikutnya masyarakat Indonesia tidak mengenal budaya mengunjungi cafe/coffee shop, sisanya hanya mengenali sedikit, sedikit tertarik namun tidak mau mengkonsumsinya. Kelompok ini merupakan kelompok yang paling sulit untuk dijamah. Maraknya bisnis kuliner mengharuskan para pelaku bisnis membuat usahanya tampil berbeda sehingga menarik minat konsumen untuk berkunjung dan dapat mempertahankan keberlangsungan usahanya. Salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan oleh konsumen. Dalam hal ini strategi-strategi pemasaran sangat berperan penting.
Dalam usaha food and beverage ada baiknya ditunjang dengan pelayanan atau service yang maksimal agar tamu merasa kerasan, senang dan nyaman. Perlu diperhatikan pula kualitas pelayanan yang diberikan sehingga tamu akan merasa puasdengan service dan product yang kita sajikan. Dari sinilah sering muncul permasalahan yaitu tidak maksimalnya dalam pelayanan tamu baik melalui service person maupun variasi menu yang disajikan kapada konsumen sehingga membuat ketidakpuasan bagi tamu. Food and beverage merupakan salah satu bidang yang sangat penting dan vital dalam industri pariwisata, tanpa adanya usaha bidang ini para wisatawan akan kesulitan dalam memenuhi kebutuhan makan dan minumnya. Namun tidak dapat dipungkiri juga bahwa persaingan dalam bidang ini begitu ketat. Oleh karena itu akan semakin baik bagi pengelola usaha food and beverage apabila dapat menanganinya secara serius dan profesional agar dapat mengikuti arus persaingan yang ada.
METODE 
      Metode Penelitian Yang Digunakan. Metode penelitian yang di gunakan adalah metode deskriptif yaitu menguraikan permasalahan yang terjadi di dalam strategi pemasaran makanan di Kafe Schumvul Coffee serta melakukan pengamatan kondisi yang sedang terjadi dan mencoba mencari kembali factor-faktor yang berkaitan melalui data yang penulis peroleh untuk dapat memberikan masukan, kepada pihak yang berkompeten.
HASIL DAN PEMBAHASAN
 Temuan Hasil Penelitian

 1.Deskripsi Data
      Sejarah Singkat Kafe Schumvul Coffee Martapura dimulai dari sejarah berdirinya Kafe Schumvul Coffe Martapura.Kafe Schumvul Coffee Martapura, merupakan coffee shop dibawah Managemen PT. DWI ROSADA ABADI yang mana pada tanggal 12 Juni 2021 resmi dibuka di Martapura Kalimantan Selatan. Kafe Schumvul Coffee Martapura hadir menawarkan makanan dan minuman dengan konsep clasic yang nyaman bagi anda. Kafe Schumvul Coffee Martapura menyediakan pelayanan dengan keramah tamahan khas Indonesia. Raih pengalaman yang dikelilingi oleh tradisi setempat dan sentuhan alami di setiap akomodasi dan fasilitas Kafe. Aktivitas bisnis Anda akan terasa lebih lengkap dengan koneksi WiFi didalam maupun diluar ruangan. Dan kafe ini memiliki  Fasilitas.Kafe Schumvul Coffee Martapura memiliki fasilitas sebagai berikut:   Mesin coffee, musik, pendingin ruangan, indoor, outdoor, WiFi, toilet dan parking area.Dalam manajemna Schumvul Coffea telah ada struktur organisasi tersendiri. Dimana struktur organisasi ini berfungsi untuk mengatur tugas dantanggung jawab karyawan kafe tersebut. Berikut Struktur Organisasi Kafe Schumvul Coffee Martapura.
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Sumber : Struktur Organisasi Schumvul Coffee, 2021
 Ada  beberapa aspek manajemen kinerja pada Kegiatan di  Kafe Schumvul Coffee Martapura
Kegiatan bagian struktur organisasi pada gambar 2, yaitu :
Manager/Leader
Membuat laporan pengeluaran setiap hari.
Membuat laporan pemasukan transaksi penjualan setiap hari.
Menyetorkan laporan pengeluaran dan pemasukan kepada manajer cafe setiap hari.
Membuat jadwal shift karyawan dan mencatat tingkat kehadiran karyawan setiap hari. 

 Mengelola gaji yang terdiri dari mencatat kasbon, mencatat lembur karyawan dan potongan gaji jika ada yang melakukan cuti panjang.
Membayar pajak cafe.
Tugas- tugas Barista adalah sebagai berikut :
Menyiapkan keperluan yang dibutuhkan seperti bahan baku minuman, gelas peralatan kerja, dll.
 Membuat berbagai jenis minuman yang dipesan oleh konsumen.
Menjaga kebersihan area bar dan peralatan kerja.
Mengontrol persediaan bahan baku dan membeli bahan baku minuman yang habis.
Memastikan persediaan bahan baku minuman masih dilayak digunakan atau tidak.
1) Memastikan bahwa porsi minuman sesuai dengan standar porsi yang sudah ditentukan.
2) Membuat menu-menu minuman yang lebih variatif.
a. Tugas – tugas Kitchen
1. Menyiapkan bahan-bahan makanan yang akan dimasak dan dijual untuk konsumen.
2. Memasak makanan yang dipesan oleh konsumen.
3. Membersihkan dan menjaga kebersihan dapur setelah memasak.
4. Mengontrol persediaan bahan baku dan membeli bahan baku makanan yang habis.
5. Memastikan persediaan bahan baku masih layak dimasak atau tidak.
6. Memastikan bahwa porsi makanan sesuai dengan standar porsi yang sudah ditentukan.
7. Membuat menu-menu makanan yang lebih variatif.

Pembahasan Hasil Penelitian

     Berdasarkan rumusan masalah yang dikemukakan maka dilakukan analisis menu atau jenis makanan yang dijual di Schumvul Coffee yang berjumlah 31 item dengan tekhnik analisis menu engineering. 

      Strategi Peningkatan Kualitas Makanan Di Kafe Schumvul Coffee Martapura Saat Ini. Strategi peningkatan kualitas produk dan pemasaran di Kafe Schumvul Coffee Martapura saat ini masih kurang efektif. Bahan baku di kategori Menu Utama yang menjadi bahan utama untuk membuat makanan salah satunya adalah ayam. Dengan harga ayam yang di jual di pasaran cenderung tidak stabil, sehingga harus meningkatkan harga makanan. Makanan di Kafe tetap harus membuat peningkatan kualitas produk makanan, tetapi hal itu juga menjadikan Kafe harus meningkatkan harga makanan yang akan membuat perubahan dari harga yang sebelumnya.Berikut beberapa strategi yang dilaksanakan di Schumvul Coffee Martapura :
Strategi Peningkatan Kualitas Makanan Di Kafe Schumvul Coffee Martapura Yang Seharusnya dilakukan : 

Inovasi pada produk 

Perlu adanya pengembangan inovasi pada produk, seperti membuat produk baru yang dirasa dapat menarik konsumen. Dengan diperbaharuinya produk maka konsumen tidak akan bosan.
Sumber daya manusia
Jika sumber daya manusia berkualitas maka mutu produk yang dihasilkan akan baik. Maka dari itu harus memiliki sumber daya manusia yang berkualitas.
Bahan baku
Mengganti bahan baku produk yang lebih baik atau mempertahankan bahan baku yang sudah baik adalah salah satu cara meningkatkan mutu produk. Jangan mengubah bahan baku jika dirasa itu bukan yang terbaik untuk konsumen.
Metode Produksi 

Jika metode berubah maka mutu juga akan berubah. Maka diperlukan mempertahankan metode produksi atau menjadikan motede produksi lebih baik lagi.
     Untuk penyediaan menu, Kafe Schumvul Coffe memberikan klasifikasi menu. Tujuan klasifikasi menu ini adalah untuk memudahkan konsumen dalam memilih makanan atau minuman yang akan dipesan oleh konsumen atau pengunjung kafe. Berikut beberapa kategori klasifikasi menu berdasarkan kategori  diantaranya adalah :
11 item atau jenis hidangan untuk kelompok Menu Utama yaitu nasi goreng Schumvul, nasi goreng telur, ayam asam manis, chiken katsu, mie goreng, mie kuah, spaghetti, rice bowl barbeque, rice bowl black pepper, rice bowl dry chicken.
8 item atau jenis hidangan kelompok Snack yaitu snack platter, french fries, potato wedges, omelette, sandwich, moza burger, yellow burger, happy burger.
7 item jenis hidangan kelompok Cemilan Nusantara yaitu cireng, pentol kuah, pentol pedas, singkong goreng mentega, tahu bumbu, tempe mendoan, rujak schumvul.
5 item jenis hidangan kelompok Dessert yaitu bread ice cream, stick ice cream, banana crispy, roti bakar, roti jomblo.
        Strategi Manajemen dalam meningkatkan penjualan makanan di Kafe Schumvul Coffee Martapura adalah Jenis menu ini sangat digemari oleh tamu dan memiliki tingkat keuntungan yang tinggi. Jadi jenis menu ini harus dipertahankan dan kalau masih memungkinkan jumlahnya dapat ditingkatkan, sehingga dapat meningkatkan penjualan dalam perusahaan. Untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualan, maka dapat di uraikan sebagai berikut:
Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada tamu, yang dalam hal ini adalah jenis makanan yang dijual di Kafe ini. Jenis makanan atau menu yang tergolong dalam klasifikasi Snack ini secara umum sudah sangat terkenal dan menjadi favorit bagi tamu yang datang dalam Kafe ini. Makanan itu menjadi pilihan utama karena memiliki kualitas dan rasa yang dapat memuaskan tamu yang menikmatinya. Untuk itu makanan tersebut sebaiknya dipertahankan kualitasnya baik itu dari segi penyajian, rasa makanan dan bahan-bahan yang digunakan dalam pengolahan bahan makanan tersebut. Untuk menghasilkan makanan yang berkualitas, maka manajemen dapat melakukan beberapa hal yaitu:
membuat standar recipe makanan yang akan berfungsi untuk sebagai dasar dalam memesan bahan dasar dan pengolahaan makanan tersebut.
Memilih dan mengawasi bahan makanan yang akan di gunakan dalam membuat makanan itu dari proses pemesanan bahan dibagian purchasing, penerimaan bahan dibagian reciving, dan proses penyimpanan atau penggudangan yang benar sesuai dengan standar yang ditetapkan.
Mengawasi dan mengecek makanan yang sudah selesai dibuat supaya sesuai dengan standar rasa, penampilan dan kualitas yang ditetapkan.
Meningkatkan kemampuan karyawan dari segi pengetahuan dan ketrampilan yang dimilikinya, dengan cara memberi pelatihan-pelatihan yang berkaitan dengan pengolahan makanan, seperti melatih memasak, memporsi / plating dan penggunaan alat memasak.
Menjaga dan meningkatkan standar pelayanan makanan di restauran dengan melatih para staff seperti prosedur menghidangkan makanan, prosedur melakukan clear up dan komunikasiMembuat standar recipe makanan yang akan berfungsi untuk sebagai dasar dalam memesan bahan dasar dan pengolahaan makanan tersebut.
Harga 

Pada dasarnya harga yang ditawarkan atau yang dicantumkan dalam makanan ini tidak menjadi pertimbangan bagi tamu yang memesan makanan tersebut. Hal ini disebabkan karena tamu lebih mementingkan kualitas dan rasa makanan yang dapat memuaskannya. Untuk itu harga makanan tersebut dapat dipertahankan karena tamu yang datang sudah sangat memahami dan mempertahankan harga makanan bertujuan juga untuk mempertahankan konsumen atau tamu, supaya tidak pindah ke Kafe yang lainnya. Di samping harga makanan tersebut dapat juga di naikan apabila kondisi tamu yang datang ke Kafe tersebut sangat banyak, atau dengan kata lain permintaan lebih besar dari penawaran yang ada. Hal ini dapat dilakukan dengan kehati-hatian supaya jangan sampai perubahan kenaikan harga makanan berdampak negatif dimana tamu tersebut pindah ke kafe yang lainnya, sehingga posisi menu atau makanan tersebut tidak lagi diklasifikasi Snack tetapi bisa ke klasifikasi menu lainya. Tetapi apabila permintaan menurun, maka kebijakan manajemen yang dapat di ambil adalam menurunkan harga makanan dengan tujuan untuk menarik tamu atau konsumen serta mempertahankan pasar yang ada serta memenangkan persaingan.
Distribusi
Distribusi yang dimaksud disini adalah merupakan proses keseluruhan pelayanan makanan yang dilakukan di restauran oleh para staff dari menerima tamu datang, proses taking order sampai proses pelayanan makanan dari dapur sampai ke hadapan tamu. Proses pelayanan yang dirasakan oleh tamu sudah sangat baik, atau sesuai dengan harapannya. Proses pelayanan ini sangat ditentukan oleh:

a) Kemampuan staff di Kafe seperti cara menerima tamu, cara membawa makanan, komunikasi, tehnik menghidangkan dan tehnik yang lainnya, yang semuanya dapat dirasakan oleh tamu.

b) Waktu penyajian makanan kepada tamu.

c) Jarak antara dapur dengan Kafe, dimana ini berdampak kepada kecepatan pelayanan makanan tersebut yang dilakukan oleh barista.
Promosi
Dari segi promosi, dalam klasifikasi Snack ini haruslah tetap dilakukan. Hal ini bertujuan supaya konsumen atau tamu tetap selalu ingat terhadap Kafe serta jenis menu yang di jual di Kafe tersebut. Melakukan promosi baik didalam Kafe maupun diluar Kafe, dengan cara menyediakan buku menu didepan Kafe agar tamu yang dari luar Kafe tertarik untuk menikmati menu yang dijual di Kafe tersebut. Ada beberapa Jenis-Jenis Kategori Cemilan Nusantara.Fungsi dari Cemilan Nusantara ini adalah untuk memperkenalkan makanan-makanan yang ada di Nusantara Indonesia.
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 Cemilan Nusantara adalah merupakan jenis makanan yang memiliki tingkat popularitas yang tinggi dan tingkat keuntungan yang rendah. Keputusan manajemen yang dapat dilakukan adalah dengan memperhatikan hal-hal sebagi berikut :
Produk
 mempertahankan kualitas produk makanan seperti penyajian, rasa makanan itu dan bahan-bahan yang digunakan dalam mengolah bahan makanan tersebut, karena jenis makanan ini termasuk jenis makanan yang digemari oleh konsumen.

Harga
Meningkatkan kualitas makanan tersebut agar menjadi kategori Cemilan Nusantara dengan cara menaikkan harga secara bertahap dengan tetap berpatokan pada perkembangan permintaan makanan tersebut. Hal ini dapat dilakukan dengan cara :
1. Promosi

Promosi tetap dilakukan secara terus menerus dalam mempertahankan pasar atau tamu yang sudah mengenal makan tersebut. Promosi ini dapat dilakukan dengan cara menempatkan daftar makanan pada tempat yang strategis seperti di bagian atas daftar 11 menu sehingga mudah dilihat oleh tamu. Selain itu juga dapat dijadikan spesial menu sehingga menjadi lebih menarik.
2. Distribusi

Adalah meningkatkan proses dan kualitas pelayanan kepada tamu dengan cara melatih kemampuan karyawan kafe dan dapur sehingga memiliki kompetensi yang handal. Disamping itu, perlu dilakukan meningkatkan kerja sama antar karyawan restaurant sehingga tercipta team work yang baik dalam melayani tamu.Berikut ini penjelasan tentang makanan .
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Gambar 5 Makanan Kategori Menu Utama
Adalah jenis makanan ini memiliki keuntungan yang besar tetapi kurang populer dalam penjulan.hal ini disebabkan oleh beberapa faktor seperti makanan terlalu mahal harganya, kurang dikenal oleh tamu yang datang, waktu menunggu makanan terlalu lama dan yang lainnya. Dampak dari semuanya itu adalah tamu tidak memilih makanan tersebut. Untuk itu keputusan manajemen yang dapat diambil adalah:
Produk atau makanan yang termasuk katagori Menu Utama ini harus diperbaiki seperti
a. meningkatkan cita rasa dan penampilan dari makanan tersebut, dengan menambahkan beberapa bahan tertentu atau hiasan pada makanan tersebut sehingga terlihat lebih menarik dan mampu manarik minat konsumen.
b. Memperbaiki bahan baku makanan dengan mengkombinasikan bahan baku lokal dengan bahan baku import sehingga dapat menurukan biaya produksi dan harga jual.
c. Memperbaiki tehnik pengolahan makanan untuk meningkatkan rasa makanan dan efisien biaya.
d. Harga 

Sebaiknya meninjau kembali harga jual dari jenis makanan ini untuk manarik minat tamu, sehingga penjualan makanan dapat ditingkatkan. Harga makanan yang tercantum dalam menu sangat dipertimbangkan oleh tamu untuk membelinya. Tamu memiliki Customer Value yaitu penilaian terhadap suatu produk yang dikonsumsinya dengan membandingkan biaya yang dikeluarkan untuk mendapatkan produk tersebut. Penilaian tersebut adalah harga yang mahal, sedang, murah atau biasa saja. Untuk menurunkan harga jual maka manajemen dapat melakukan beberapa strategi seperti lebih banyak penggunaan bahan lokal, menaikan cost percent age yang ditetapkan, menurunkan keuntungan dan efisiensi produksi.
e. Promosi 
Makanan yang tergolong pada kategori ini kurang populer atau kurang diminati oleh tamu. Hal ini disebabkan kurang bagusnya promosi yang dilakukan dan harga jual yang juga sangat tinggi atau mahal. Untuk itu perlu dilakukan promosi lebih gencar lagi melalui promosi barista dimana dapat secara langsung menawarkan dan menjelaskan jenis makanan atau menu yang dijual di Kafe tersebut. Selain itu promosi juga dapat dilakukan dengan menjadikan menu ini sebagai makanan yang sepesial yang dapat dihidangakan dalam setiap hari secara bergantian (Special of the day) serta pada acara - acara khusus (special event).
f. Distribusi
Distibusi yang dimaksud adalah proses pelayanan yang diberikan kepada tamu dari tamu datang kerestaurant, proses pelayanan makanan dan sampai proses tamu itu keluar dari restaurant tersebut. Untuk dalam memperbaiki distribusi ini, maka manajemen dapat melakukan:
a. Memberikan pelatihan kepada karyawan direstaurant tentang standar prosedur pelayanan makanan kepada tamu (Standar Operation Procedure).
b. Memberikan pelatihan dalam bahasa sehingga mampu berkomunikasi dengan baik.
c. Melatih karyawan dalam tehnik penyajian makanan dan minuman di restaurant.
d. Memberikan pelatihan untuk karyawan dapur sehingga lebih kompeten.
e. Meningkatkan kerjasama antara Kafe dan dapur.
f. Kategori Dessert
PENUTUP 

A. Kesimpulan

1. Dari Analisis yang telah dilakukan termyata bahwa keberadaan menu pada Kafe Schumvul Coffee Martapura, sangat berpengaruh terhadap tercapainya target penjualan makanan. Terdapat 11 item dari jumlah menu yang dianalisis merupakan kategori Menu Utama, 8 menu termasuk Snack dan 7 menu dalam klasifikasi Cemilan Nusantara dan hanya 5 dari menu yang dianalisis yang termasuk katagori Dessert.
2. Melihat hasil Anlisis diatas, maka strategi pemasaran yang harus ditempuh adalah:
a. Untuk katagori Snack peningkatan harga jual secara bertahap dapat dilakukan bila permintaan meningkat, untuk mengejar tingkat keuntungan maksimal.
b. Menu dengan katagory Cemilan Nusantara perlu melihat kondisi pesaing, harga bahan dan harga jual pesaing, sebelum meningkatkan harga jual.
c. Untuk menu katagori Menu Utama peningkatan volume penjualan hanya bisa dilakukan dengan meningkatkan upaya promosi secara lebih efektif. Bahkan dipertimbangkan untuk dihapuskan karena dapat menjadi beban menu lainnya.
d. Menu dengan katagori Dessert akan memberikan beban kepada menu lainnya. Oleh karena itu menu ini dapat segera dihapuskan dari daftar menu yang ditawarkan.

B. Saran

1. Restoran sebaiknya melakukan Analisis Menu secara periodik, untuk dapat mengambil langkah-langkah strategis yang tepat. Pertimbangan lain adalah menu tertentu seperti Cemilan Nusantara dan Menu Utama mash memiliki peluang untuk ditingkatkan.
2. Pada strategi pemasaran, pada Menu yang termasuk dalam kategori Snack manajemen dapat mempertahankan menu tersebut baik dalam kualitas maupun harga yang di jual. Menu yang termasuk di kategori Dessert sebaiknya di hapus dari daftar menu atau mengganti menu tersebut dengan yang lain karena menu yang ada di dalam kategori ini akan memberi beban kepada menu lainnya.
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