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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian 
 
 
 

KUESIONER 
 

ANALISIS STRATEGI BISNIS DALAM UPAYA 
PENINGKATAN CUSTOMER VALUE PADA  

GRIND AND PULL CAFÉ MAKASSAR 
 
 

Peneliti: 
 

MOHAMMAD FARDHAN BAHARUDDIN 
NIM: A012222098 

 
 
 

A. Data Responden 

Kode Responden : ……………………………………………….. 

Umur   : ……………………………………………….. 

 

Tingkat Kunjungan  

dalam Tahun 2023 : …………………… kali  

 

B. Cara Pengisian Kuesioner 

Sejumlah pernyataan yang berkaitan dengan penilaian Anda atas 

strategi bisnis dalam upaya peningkatan customer value pada Grind and 

Pull Café Makassar, untuk masing-masing pernyataan dimohon untuk 

mengungkapkan sejauhmana Anda memahami analisis strategi bisnis 

dalam upaya peningkatan customer value pada Grind And Pull Café 

Makassar, dengan pilihan jawaban sebagai berikut: 

Keterangan: 
1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 
2 = Tidak Setuju (TS) 
3 = Kurang Setuju (KS) 
4 = Setuju (S) 
5 = Sangat Setuju (SS) 
 
 

 
https://forms.gle/bChegYfdvirNYoCA7 
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STRATEGI BISNIS 

No Inovasi Produk 
Penilaian 

STS TS KS S SS 
1 Grind & Pull Café senantiasa memperkenalkan ragam 

menu yang menarik 
1 2 3 4 5 

2 Grind & Pull Café memiliki upaya terus mengembangkan 
produk baru untuk memenuhi selera pelanggan 

1 2 3 4 5 

3 Grind & Pull Café memiliki inovasi dalam produk 1 2 3 4 5 
4 Grind & Pull Café memiliki  memiliki rasa yang unik 1 2 3 4 5 
5 Grind & Pull Café memiliki menu utama yang tidak 

ditemukan di kafe lain 
1 2 3 4 5 

6 Grind & Pull Café memberikan tampilan visual yang 
menarik 

1 2 3 4 5 

7 Desain makanan dan minuman Grind & Pull Café 
memberikan kesan yang unik dibandingkan dengan 
produk kafe lain 

1 2 3 4 5 

No Kualitas Produk 
Penilaian 

STS TS KS S SS 
1 Grind & Pull Café menyediakan makanan dan minuman 

dengan tingkat kesegaran yang tinggi 
1 2 3 4 5 

2 Grind & Pull Café menyediakan kesegaran makanan 
dan minuman yang berkontribusi pada pengalaman 
makan konsumen 

1 2 3 4 5 

3 Makanan dan minuman Grind & Pull Café disajikan 
dengan porsi yang tepat 

1 2 3 4 5 

4 Grind & Pull Café kreatif dalam penyajian makanan dan 
minuman 

1 2 3 4 5 

5 Penyajian setiap makanan dan minuman menggugah 
selera 

1 2 3 4 5 

6 Rasa makanan dan minuman yang tersedia sesuai 
dengan ekspektasi 

1 2 3 4 5 

7 Rasa makanan dan minuman yang tersedia konsisten 
dari waktu ke waktu 

1 2 3 4 5 

8 Variasi makanan dan minuman dapat memenuhi 
kebutuhan berbagai preferensi konsumen 

1 2 3 4 5 

9 Rotasi menu Grind & Pull Café memberikan variasi yang 
menyegarkan 

1 2 3 4 5 

No Kualitas Pelayanan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 
1 Pencahayaan Grind & Pull Café memenuhi kebutuhan 

konsumen 
1 2 3 4 5 

2 Hiburan musik Grind & Pull Café memenuhi kebutuhan 
konsumen  

1 2 3 4 5 

3 Desain interior Grind & Pull Café menarik 1 2 3 4 5 
4 Karyawan Grind & Pull Café mampu membuat 

konsumen merasa dihargai 
 

1 2 3 4 5 
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5 Karyawan Grind & Pull Café memiliki keunggulan dalam 
memberikan pelayanan yang empatik dibandingkan 
dengan kafe lain 

1 2 3 4 5 

6 Karyawan Grind & Pull Café  responsif terhadap 
kebutuhan konsumen 

1 2 3 4 5 

7 Grind & Pull Café tanggap terhadap kebutuhan 
konsumen 

1 2 3 4 5 

8 Grind & Pull Café memenuhi ekspektasi konsumen 
terkait pelayanan 

1 2 3 4 5 

 
PEMBERDAYAAN KONSUMEN 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 
1 Grind & Pull Café memberikan informasi yang mudah 

diakses bagi konsumen 
1 2 3 4 5 

2 Grind & Pull Café memberikan ketersediaan informasi 
yang relevan di website atau media sosial 

1 2 3 4 5 

3 Karyawan Grind & Pull Café memberikan rekomendasi 
untuk membuat keputusan yang tepat bagi konsumen 

1 2 3 4 5 

4 Karyawan Grind & Pull Café memiliki kemampuan untuk 
mengakomodasi permintaan khusus atau preferensi 
konsumen 

1 2 3 4 5 

5 Grind & Pull Café mampu menciptakan pengalaman 
kunjungan yang memuaskan 

1 2 3 4 5 

6 Grind & Pull Café membangun hubungan jangka 
panjang dengan konsumen sebagai pelanggan setia 

1 2 3 4 5 

7 Pengalaman konsumen Grind & Pull Café menjadi 
rekomendasi bagi orang lain 

1 2 3 4 5 

 
CUSTOMER VALUE 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 
1 Suasana Grind & Pull Café mendukung proses untuk 

interaksi sosial 
1 2 3 4 5 

2 Lingkungan Grind & Pull Café nyaman dalam interaksi 
kebersamaan 

1 2 3 4 5 

3 Grind & Pull Café mampu membangun loyalitas 
konsumen  

1 2 3 4 5 

4 Harga produk Grind & Pull Café sebanding dengan 
kualitasnya 

1 2 3 4 5 

5 Layanan Grind & Pull Café berkontribusi positif pada 
pengalaman konsumen 

1 2 3 4 5 

6 Suasana Grind & Pull Café memberikan pengalaman 
positif bagi Konsumen 

1 2 3 4 5 

7 Grind & Pull Café memberikan harga kompetitif sesuai 
kualitas  

1 2 3 4 5 

8 Grind & Pull Café menciptakan pengalaman positif bagi 
Konsumen 

1 2 3 4 5 
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Frequencies 
 
 

Statistics 

  
Jenis Kelamin Umur 

Jumlah 
Kunjungan 

N Valid 152 152 152 

Missing 0 0 0 

 
 
Frequency Table 
 

Jenis Kelamin 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Laki-laki 92 60.5 60.5 60.5 

Perempuan 60 39.5 39.5 100.0 

Total 152 100.0 100.0  

 
 

Umur 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 21 s.d. 30 tahun 43 28.3 28.3 28.3 

31 s.d. 40 tahun 60 39.5 39.5 67.8 

diatas 40 tahun 37 24.3 24.3 92.1 

dibawah 21 tahun 12 7.9 7.9 100.0 

Total 152 100.0 100.0  

 
 

Jumlah Kunjungan selama Tahun 2023 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3 s.d. 5 kali 104 68.4 68.4 68.4 

diatas 5 kali 48 31.6 31.6 100.0 

Total 152 100.0 100.0  
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Correlations 
 
 
 

Correlations 

  
X1 X2 X3 

Strategi Bisnis 
(X) 

X1 Pearson Correlation 1 .652** .605** .836** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 

X2 Pearson Correlation .652** 1 .666** .815** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 152 152 152 152 

X3 Pearson Correlation .605** .666** 1 .824** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 152 152 152 152 

Strategi Bisnis (X) Pearson Correlation .836** .815** .824** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 152 152 152 152 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).   
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Correlations 

  

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 

Pembdy. 
Konsumen 

(Y) 

Y1 Pearson Correlation 1 .698** .409** .533** .529** .536** .579** .772** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y2 Pearson Correlation .698** 1 .391** .494** .537** .559** .609** .772** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y3 Pearson Correlation .409** .391** 1 .597** .644** .515** .565** .757** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y4 Pearson Correlation .533** .494** .597** 1 .582** .512** .546** .778** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y5 Pearson Correlation .529** .537** .644** .582** 1 .583** .705** .821** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y6 Pearson Correlation .536** .559** .515** .512** .583** 1 .656** .788** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Y7 Pearson Correlation .579** .609** .565** .546** .705** .656** 1 .839** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 

Pembdy. 
Konsumen 
(Y) 

Pearson Correlation .772** .772** .757** .778** .821** .788** .839** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 152 152 152 152 152 152 152 152 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 
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Correlations 

  
Z1 Z2 Z3 Z4 Z5 Z6 Z7 Z8 

Customer 
Value (Z) 

Z1 Pearson Correlation 1 .765** .647** .638** .689** .620** .494** .684** .827** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z2 Pearson Correlation .765** 1 .589** .580** .635** .670** .438** .667** .798** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z3 Pearson Correlation .647** .589** 1 .647** .681** .680** .605** .707** .834** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z4 Pearson Correlation .638** .580** .647** 1 .736** .620** .697** .710** .850** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z5 Pearson Correlation .689** .635** .681** .736** 1 .752** .605** .786** .879** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z6 Pearson Correlation .620** .670** .680** .620** .752** 1 .539** .717** .831** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z7 Pearson Correlation .494** .438** .605** .697** .605** .539** 1 .680** .766** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Z8 Pearson Correlation .684** .667** .707** .710** .786** .717** .680** 1 .890** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

Customer 
Value (Z) 

Pearson Correlation .827** .798** .834** .850** .879** .831** .766** .890** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 152 152 152 152 152 152 152 152 152 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed). 
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Reliability 
 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 152 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 152 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 

Cronbach's Alpha 
Based on 

Standardized Items N of Items 

.962 .963 18 

 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Squared Multiple 
Correlation 

Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 

X1 71.69 50.096 .707 .708 .960 

X2 71.62 50.913 .786 .889 .959 

X3 71.62 50.395 .798 .764 .959 

Y1 71.64 50.590 .683 .730 .961 

Y2 71.65 50.520 .685 .707 .961 

Y3 71.75 49.725 .687 .839 .961 

Y4 71.71 50.273 .670 .744 .961 

Y5 71.59 50.455 .807 .730 .959 

Y6 71.70 50.064 .739 .717 .960 

Y7 71.55 49.852 .800 .788 .959 

Z1 71.60 50.652 .759 .821 .959 

Z2 71.55 50.593 .715 .745 .960 

Z3 71.61 49.949 .782 .784 .959 

Z4 71.74 49.506 .792 .728 .959 

Z5 71.65 50.162 .813 .719 .959 

Z6 71.60 50.732 .822 .713 .959 

Z7 71.70 50.345 .696 .781 .960 

Z8 71.57 50.234 .843 .750 .958 

 
Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

75.86 56.244 7.500 18 
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Regression_Sub Struktur 1 
 
 
 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Pembdy. Konsumen (Y) 4.1986 .44094 152 

Strategi Bisnis (X) 4.1797 .42465 152 

 
 

Correlations 

  Pembdy. 
Konsumen (Y) 

Strategi Bisnis 
(X) 

Pearson Correlation Pembdy. Konsumen (Y) 1.000 .882 

Strategi Bisnis (X) .882 1.000 

Sig. (1-tailed) Pembdy. Konsumen (Y) . .000 

Strategi Bisnis (X) .000 . 

N Pembdy. Konsumen (Y) 152 152 

Strategi Bisnis (X) 152 152 

 
 

Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed Method 

1 Strategi Bisnis 
(X)a 

. Enter 

a. All requested variables entered.  
b. Dependent Variable: Pembdy. Konsumen (Y) 

 
 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .882a .778 .776 .20858 

a. Predictors: (Constant), Strategi Bisnis (X) 

 
 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 22.833 1 22.833 524.858 .000a 

Residual 6.526 150 .044   
Total 29.359 151    

a. Predictors: (Constant), Strategi Bisnis (X)    
b. Dependent Variable: Pembdy. Konsumen (Y)   
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .371 .168  2.210 .029 

Strategi Bisnis (X) .916 .040 .882 22.910 .000 

a. Dependent Variable: Pembdy. Konsumen (Y)    
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Regression_Sub Struktur 2 
 
 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Customer Value (Z) 4.2307 .43167 152 

Strategi Bisnis (X) 4.1797 .42465 152 

 
 

Correlations 

  Customer Value 
(Z) 

Strategi Bisnis 
(X) 

Pearson Correlation Customer Value (Z) 1.000 .854 

Strategi Bisnis (X) .854 1.000 

Sig. (1-tailed) Customer Value (Z) . .000 

Strategi Bisnis (X) .000 . 

N Customer Value (Z) 152 152 

Strategi Bisnis (X) 152 152 

 
 

Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed Method 

1 Strategi Bisnis 
(X)a 

. Enter 

a. All requested variables entered.  
b. Dependent Variable: Customer Value (Z) 

 
 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .854a .730 .728 .22508 

a. Predictors: (Constant), Strategi Bisnis (X) 

 
 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 20.539 1 20.539 405.434 .000a 

Residual 7.599 150 .051   
Total 28.138 151    

a. Predictors: (Constant), Strategi Bisnis (X)    
b. Dependent Variable: Customer Value (Z)    
 
 
 
 



149

 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .601 .181  3.315 .001 

Strategi Bisnis (X) .868 .043 .854 20.135 .000 

a. Dependent Variable: Customer Value (Z)    
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Regression_Sub Struktur 3 
 
 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Customer Value (Z) 4.2307 .43167 152 

Pembdy. Konsumen (Y) 4.1986 .44094 152 

 
 

Correlations 

  Customer Value 
(Z) 

Pembdy. 
Konsumen (Y) 

Pearson Correlation Customer Value (Z) 1.000 .865 

Pembdy. Konsumen (Y) .865 1.000 

Sig. (1-tailed) Customer Value (Z) . .000 

Pembdy. Konsumen (Y) .000 . 

N Customer Value (Z) 152 152 

Pembdy. Konsumen (Y) 152 152 

 
 

Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed Method 

1 Pembdy. 
Konsumen (Y)a 

. Enter 

a. All requested variables entered.  
b. Dependent Variable: Customer Value (Z) 

 
 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .865a .749 .747 .21717 

a. Predictors: (Constant), Pembdy. Konsumen (Y) 

 
 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 21.063 1 21.063 446.588 .000a 

Residual 7.075 150 .047   
Total 28.138 151    

a. Predictors: (Constant), Pembdy. Konsumen (Y)   
b. Dependent Variable: Customer Value (Z)    
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .674 .169  3.986 .000 

Pembdy. Konsumen (Y) .847 .040 .865 21.133 .000 

a. Dependent Variable: Customer Value (Z)     
 


