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Abstract: The purpose of this research study were 1) to increase knowledge and 

scientific insight about the factors that influence a customer's decision to use 

billiard sports rental services; 2) Can be used as consideration for the company in 

the selection daalm advertising print media as promotion media; 3) To enrich the 

existing research and can be used as a comparison of sub sequentresearch. This 

type of research is quantitative, which is a study that aims to obtain verification of a 

hypothesis, using logistic regression test and partial correlation analysis test. The 

results showed: (1) Simultaneously advertising factors, the physical appearance of 

buildings, and reference groups have a positive and significant relationship to the 

customer's decision to use billiard sports arena rental services. (2) Advertising 

factors have a dominant contribution in influencing customer decisions in using 

billiard sports arena rental services. Regression model used in this study is the 

logistic regression model and by testing the feasibility study that the logistic 

regression test is considered feasible and valid. Given the logistic regression is not 

based on Ordinary least Square (OLS) so that the classical assumptions are not 

necessary. 
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PENDAHULUAN 

 

Dunia bisnis memang selalu menarik 

untuk diamati, terutama yang berkaitan de-

ngan olahraga ini ditandai dengan banyaknya 

event-event olahraga, kemudian disusul de-

ngan inovasi olahraga yang begitu cepat dan 

berkembang lebih jauh. Sekarang ini setiap 

orang tidak lepas dari olahraga, tetapi juga 

rasa bangga dan fungsi dari olahraga tersebut. 

Beberapa tahun terakhir ini jenis cabang 

olahraga yang diminati yaitu olahraga bola 

sodok atau bilyar bahkan sampai di pelosok 

desa sudah bertebaran  meja bilyar menandai 

bahwa olahraga ini cukup diminati oleh 

masyarakat. Olahraga bilyar menjadi alter-

natif pilihan olahraga karena jenis olahraga 

ini dimainkan di ruang tertutup sehingga tidak 

dipengaruhi oleh cuaca dan waktu. Untuk 

kota Banjarmasin terdapat puluhan rumah 

toko (ruko) yang dijadikan arena olahraga 

bilyar karena prospeknya olahraga ini. 

Seiring dengan makin digemarinya 

olahraga bilyar maka kebutuhan fasilitas 

bilyar itu sendiri semakin meningkat sehingga 

dalam hal ini tentunya merupakan peluang 

bisnis baru bagi pelaku bisnis olahraga. Untuk 

hal inilah pelaku bisnis mencoba meman-

faatkan moment ini dengan menyediakan jasa 

penyewaan arena olahraga bilyar.  

Namun dalam hal ini konsumen itu 

sendiri memiliki beberapa kriteria dalam 

menyewa arena bilyar diantaranya: (1) 

Lokasi/jarak dari tempat tinggal; (2) Harga 

sewa per jam; (3) Kondisi/mutu arena bilyar 

(stik, bola dll); dan, (4) Fasilitas yang ada 

(kantin, ruang merokok dll).  
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Persaingan sangat ketat di antara pelaku 

bisnis penyedia jasa penyewaan arena bilyar 

terjadi dimana-mana. Tidak terlepas Kota 

Banjarmasin sebagai salah satu Ibukota Pro-

vinsi Kalimantan Selatan. Di Kota Banjar-

masin sendiri tidak kurang dari 10 buah rental 

arena olahraga bilyar.  

Untuk menyikapi persaingan ini pelaku 

bisnis perlu menyusun strategi bagaimana 

agar menarik sebanyak-banyaknya konsumen 

dan mempertahankan konsumen yang ada. 

Menurut Kotler, (1995) definisi bauran pema-

saran adalah : “Marketing mix is the of mar-

keting tools that the firm uses to pursue its 

marketing objectives in the target market”. 

Artinya bauran pemasaran adalah seperangkat 

peralatan pemasaran yang digunakan oleh 

suatu perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasaran dalam sasaran pasar. 

Seiring perkembangan teknologi Infor-

masi seperti adanya iklan baik konvensional 

(media massa dll) maupun tradisional dari 

mulut ke mulut sedikit banyak telah mem-

pengaruhi konsumen. Iklan berperan penting 

dalam meningkatkan jumlah pembeli sehing-

ga sebagai bagian dari promotion mix telah 

menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari 

masyarakat di dunia. Dimana sejak kita 

bangun tidur telah diterpa produk iklan. Iklan 

memang sudah menjadi hal yang sangat dekat 

dengan kehidupan kita sehari-hari. 

Pesan yang disampaikan melalui media 

memiliki kekuatan yang maha besar untuk 

membentuk perilaku, pandangan atau tin-

dakan dari khalayaknya. Maka tak jarang 

produk yang laku di pasaran adalah produk 

yang kemasan iklannya bagus, slogannya 

mudah diingat, model iklannya terkenal, ber-

hasil mempersuasi penonton dan intesitas 

yang cukup tinggi, sehingga masyarakat 

secara tidak sadar menelan mentah-mentah isi 

dari iklan tersebut tanpa mempertimbangkan 

terlebih dahulu. 

Perilaku konsumen dalam melakukan 

keputusan berlangganan Surat Kabar (studi 

kasus di Kecamatan Malalayang). (Andita 

Raini: 2002) Perilaku konsumen ini diartikan 

sebagai karakter atau watak kecenderungan 

dari calon pembeli atau pembeli dalam hal 

memilih dan tertarik untuk membeli barang 

dan jasa. Menurut Tjiptono, (1999): “Mar-

keting mix a blending of strategies four 

ingredients: product, distribution channels, 

promotion, and price”. Artinya bauran pema-

saran adalah bauran dari strategi yang meli-

puti empat unsur: produk, saluran distribusi, 

promosi dan harga. Hal ini berlaku pula 

dalam hal konsumen untuk memilih, membeli 

jasa rental arena olahraga bilyar.  

Dari fenomena-fenomena di atas, maka 

penulis mencoba mengungkapkan faktor-fak-

tor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

serta faktor-faktor lain yang mempengaruhi 

dalam membeli jasa rental arena olahraga 

bilyar serta peranan iklan dalam media cetak 

dalam rangka meningkatkan konsumen dalam 

membeli jasa dalam hal ini difokuskan pada 

arena olahraga bilyar di Banjarmasin yaitu 

arena olahraga bilyar Galaxi.  

Komunikasi pemasaran yang biasa di-

kembangkan pada umumnya tidak jauh de-

ngan proses komunikasi dalam ilmu komu-

nikasi. Fasilitas komunikasi pemasaran meli-

puti sender atau disebut juga sumber (source).  

Pertama kali pesan komunikasi datang 

dari sumber. Dalam pemasaran sumber berarti 

pihak yang mengirim pesan pemasaran kepa-

da konsumen. Pihak yang mengirim pesan 

tentu saja perusahaan. Proses selanjutnya ya-

itu perusahaan menentukan bagaimana pesan 

itu disusun agar bisa dipahami dan direspons 

secara positif oleh penerima dalam hal ini 

konsumen. Pada proses tersebut ditentukan 

pula jenis komunikasi apa yang akan diguna-

kan. Apakah pesan akan disampaikan melalui 

iklan, personal selling, promosi penjualan, 

publik relation atau pemasaran langsung. 

Proses enconding ini juga disebut sebagai 

proses menerjemahkan tujuan-tujuan komuni-

kasi ke dalam bentuk-bentuk pesan yang akan 

dikirimkan kepada penerima. 

Indikator penjualan ini seharusnya men-

jadi sinyal awal bagi perusahaan untuk me-

lakukan penelitian atas pesan yang disam-

paikan ke konsumen. Tujuan iklan umumnya 

mengandung misi komunikasi, dimana iklan 
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adalah suatu komunikasi massa yang dibayar 

untuk menarik kesadaran, menanamkan infor-

masi, mengembangkan sikap atau mengha-

rapkan adanya suatu tindakan yang mengun-

tungkan bagi perusahaan. 

 Ada beberapa teori komunikasi massa 

dalam proses mempengaruhi perilaku konsu-

men, yaitu: 

1. Teori Jarum Hipodermik,  dalam teori ini 

dikemukakan bahwa komponen-kom-

ponen komunikasi (komunikator, pesan, 

media) amat perkasa dalam mem-

pengaruhi komunikasi. Dikatakan jarum 

hipodermik karena dalam fasilitas ini 

dikesankan seakan-akan komunikasi di-

suntikkan langsung ke dalam jiwa 

komunikan. 

2. Metode DAGMAR, dalam pendekatan 

DAGMAR (Defining Advertising Goals 

for Measured Advertising Results) di-

kembangkan suatu metode yang disebut 

proses komunikasi yang terdiri dari lang-

kah-langkah yang harus dilalui suatu 

produk untuk sampai pada tujuan yang 

dikehendaki yaitu berupa tindakan yang 

diambil konsumen. 

 Seorang calon pembeli yang belum 

pernah melihat dan mendengar sesuatu pro-

duk bermula pada keadaan yang disebut 

ketidaksadaran yaitu tidak sadar kehadiran 

produk. Langkah kedua adalah pemahaman, 

langkah ini dibutuhkan sebagai suatu proses 

sebelum orang mengatakan suka atau tidak 

suka terhadap sesuatu produk. Kemudian me-

nuju suatu sikap, dimana diukur perasaan 

suka atau tidak suka. Langkah terakhir adalah 

tindakan, dimana produsen mengharapkan 

agar calon pembeli mengambil tindakan-

tindakan yang diharapkan seperti pergi ke 

toko untuk membeli produk. 

Para ekonom dalam penelitian-pene-

litian mereka, sering mengaitkan antara iklan 

dan permintaan produk. Setidaknya bisa di-

kelompokkan mereka terbagi pada 3 pemi-

kiran yaitu persuasif, informatif dan komple-

menter (Bijaksana, 2005:36-37). 

  Persuasif, pandangan ini menyatakan 

bahwa iklan dilakukan untuk merayu pem-

beli. Dampaknya iklan akan mempengaruhi 

permintaan atau tingkat penjualan melalui 

perubahan selera dan meningkatkan loyalitas 

konsumen terhadap lokasi. 

  Informatif, yang termasuk kelompok ini 

percaya iklan berperan secara konstruktif. 

Informasi yang tersebar akan menggeser dan 

meningkatkan demand. Kegiatan ini dilaku-

kan untuk memudahkan produk yang diiklan-

kan masuk ke dalam pasar. 

  Komplementer, pemegang aliran ini 

percaya bahwa iklan mempengaruhi permin-

taan dengan mendongkrak kepuasan konsu-

men atau utility. Iklan-iklan diciptakan untuk 

meningkatkan kebanggaan-kebanggaan ketika 

mengkonsumsi suatu produk. Hal ini mirip 

dengan konsep marketing terkini, produk-

produk diciptakan bukan untuk memenuhi 

kebutuhan masyarakat. Namun justru untuk 

menciptakan permintaan, creating demand. 

Perlu diketahui dalam memahami ide ini 

yakni permintaan tidak sama dengan kebu-

tuhan. 

Untuk menjawab permasalahan, maka 

penulis mencoba melakukan hipotesis sebagai 

berikut: 

1. Terdapat pengaruh yang nyata dan 

signifikan antara faktor-faktor yang ber-

kaitan (seperti variabel Iklan, tampilan 

fisik banguan, dan kelompok rujukan) jika 

diuji secara simultan terhadap keputusan 

pelanggan dalam menggunakan jasa rental 

olahraga biliar.  

2. Iklan berpengaruh positif terhadap kepu-

tusan pelanggan dalam menggunakan jasa 

rental olahraga biliar. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Metode penelitian  yang digunakan 

adalah metode kuantitatif untuk menghitung 

dan mengukur variabel-variabel penelitian 

yang selanjutnya dianalisis secara statistik. 

Adapun rancangan atau design penelitian 

yang digunakan untuk menjawab permasa-

lahan seperti yang dikemukakan pada bab 

pendahuluan bahwa rancangan  penelitiannya 

adalah  purposive random sampling yaitu 
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mengambil responden yang sengaja dipilih 

khusus pengguna jasa rental olahraga biliar 

namun sampel dipilih secara acak  dengan 

metode survey eksplanatory (penjelasan) atau 

pengujian hipotesis yaitu untuk menjelaskan 

pengaruh antara dua variabel. 

Tekhnik yang digunakan untuk me-

ngumpulkan data diperoleh melalui hasil wa-

wancara melalui penyebaran kuesioner, dan 

observasi dilapangan. Sedangkan sumber data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

data primer. Data primer adalah data yang 

dikumpulkan dan diolah sendiri oleh suatu 

organisasi atau perorangan langsung dari 

objeknya. Dalam penelitian ini, data primer 

diperoleh dari jawaban responden yang dise-

bar melalui kuisioner. Kemudian untuk data 

sekunder didapatkan dari instansi terkait 

seperti BPS Kota Banjarmasin dalam rangka 

mengumpulkan data demografi. Hasil peng-

gabungan data primer dan data sekunder un-

tuk tahap selanjutnya data dilakukan analisis 

dan terakhir diinterpretasikan.  

Pengumpulan data dalam penelitian ini 

dilakukan dengan 3 teknik  yaitu: 

1. Kuesioner; Kuesioner adalah cara pe-

ngumpulan data dengan memberikan daf-

tar pertanyaan kepada responden untuk 

diisi. Jawaban dari pertanyaan diberikan 

skor atau bobot nilai yaitu a = 5, b = 4, c = 

3, d = 2, dan e = 1 untuk jawaban faktor-

faktor yang mempengaruhi sedangkan 

jawaban dari pertanyaan perilaku diberi 

skor bobot nilai Ya = 1 dan Tidak = 0. 

2. Wawancara; Wawancara adalah pengum-

pulan data dengan melakukan komunikasi 

langsung dengan pimpinan arena bilyar di 

Banjarmasin guna memperoleh data yang 

diperlukan. 

3. Observasi; Observasi adalah pengamatan 

langsung terhadap objek yang diteliti guna 

mendapatkan data yang seobjektif mung-

kin.   

 Penelitian ini meliputi 2 variabel yaitu 

variabel bebas (X) dan Variabel terikat (Y). 

Variabel bebas adalah Iklan (X1), tampilan 

fisik bangunan (X2), dan kelompok rujukan 

(X3). 

  Sedangkan variabel terikat (Y) adalah 

keputusan pelanggan dalam menggunakan 

jasa rental arena olahraga bilyar. (Ya atau 

Tidak) dengan kriteria yaitu merek, harga dan  

fasilitas arena olahraga bilyar. 

Untuk melakukan analisis data dalam 

penelitian ini adalah teknik analisis kuantitatif 

yaitu analisa dilakukan terhadap jawaban 

responden dari kuesioner dengan tujuan untuk 

menjawab hipotesis yang telah diajukan. Tek-

nik yang digunakan yaitu analisis regresi 

logistik dengan prosedur sebagai berikut: 

1. Teknik analisis regresi logistik diperguna-

kan jika variabel terikat bukan data rasio/ 

metrik melainkan data kategori/nominal 

yang hanya terdiri dari dua kategori yaitu 

ya dan tidak. Dimana bebasnya terdiri dari 

lima indikator digunakan untuk mengukur 

dimensi mana yang paling besar pengaruh-

nya dari kelima dimensi tersebut. 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3  

Y   = Keputusan menggunakan jasa rental  

arena olahraga 

a   = bilangan konstan 

b  = Koefisien prediktor  

X1  = Iklan  

X2  = Tampilan Fisik Bangunan 

X3  = Kelompok rujukan    

2. Teknik analisis korelasi parsial, digunakan 

untuk mengetahui tingkat hubungan satu 

variabel bebas dengan satu variabel terikat. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pelanggan dalam menggunakan jasa rental 

arena olahraga bilyar  

1. Iklan 

Iklan merupakan salah satu bentuk pro-

mosi yang paling banyak digunakan oleh 

perusahaan untuk mempromosikan produk-

nya, karena iklan mampu menjangkau daerah 

yang sulit secara fisik. Iklan dapat mem-

berikan informasi yang dibutuhkan oleh kon-

sumen baik informasi tentang harga, model, 

teknologi serta toko tempat menjual produk 

tersebut. 
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Pengaruh iklan dalam mempengaruhi 

keputusan pelanggan yang terbesar adalah se-

besar 48,6% adalah mempengaruhi keputusan 

pelanggan, sebesar 34,2% adalah sangat 

mempengaruhi keputusan pelanggan, ini ber-

arti pesan yang disampaikan oleh iklan dapat 

diterima dengan baik oleh konsumen sehing-

ga dapat mengubah perilaku untuk memu-

tuskan menggunakan jasa rental arena olah-

raga. Sedangkan sisanya 12,2% cukup mem-

pengaruhi, dan 4,7% dan 0,3% tidak sama se-

kali dipengaruhi oleh pengaruh Iklan. 

2. Tampilan Fisik Bangunan 

Tampilan fisik bangunan juga merupa-

kan salah satu alat promosi penjualan, dimana 

untuk menciptakan respon yang lebih kuat 

dan cepat. Upaya memberikan perhatian lebih 

kepada calon konsumen yang dapat mem-

pengaruhi konsumen untuk langsung meng-

gunakan jasa rental arena olahraga tersebut.  

Variabel tampilan fisik bangunan  cu-

kup besar mempengaruhi keputusan pelang-

gan dalam menggunakan jasa rental arena 

olahraga bilyar (sebesar 59,4%), sedangkan 

hanya sedikit sebesar 4,2% yang tidak ter-

pengaruh oleh faktor ini. 

3. Kelompok Rujukan 

Kelompok rujukan sebenarnya bukan 

salah satu kegiatan promosi tetapi mempunyai 

peran penting untuk mempengaruhi konsu-

men karena kelompok rujukan baik itu sa-

habat, teman, saudara, orang tua dapat 

memberikan informasi produk yang diingin-

kan konsumen dengan memberikan pertim-

bangan-pertimbangan kepada pelanggan un-

tuk menggunakan jasa rental arena olahraga 

yang satu dengan yang lain.  

Berdasarakan hasil penelitian, sebesar 

42,8% responden memberikan informasi cu-

kup mempengaruhi keputusan pelanggan da-

lam menggunakan jasa rental, 35% responden 

terpengaruhi oleh kelompok rujukan, dan 

hanya 1,1% sangat tidak terpengaruhi oleh 

variabel kelompok rujukan.  

Responden yang memperhatikan ten-

tang harga sangat besar yaitu 90,3%, ini 

berarti responden memperhitungkan uang 

yang dimiliki untuk menggunakan jasa rental 

arena olahraga bilyar sesuai dengan pekerjaan 

responden yang masih berstatus pelajar/ 

mahasiswa yang belum berpenghasilan, se-

dangkan 9,7% tidak memperhatikan harga 

karena memiliki cukup uang untuk membeli 

produk sesuai dengan pribadi konsumen se-

suai pekerjaan responden sebagai pengusaha 

yang berpenghasilan di atas 2.000.000. 

3. Pertimbangan Fasilitas 

Responden dalam menggunakan jasa 

rental arena olahraga bilyar sebagian besar 

memperhatikan fasilitas yang ada di bangun-

an usaha rental arena olahraga bilyar seperti 

kantin/bar, sound system/musik, AC dan 

sebagainya. Walaupun tingkat usia responden 

yang beragam, pertimbangan fasilitas menjadi 

pilihan pertama dimana sebesar 98,1% mem-

pertimbangkan fasilitas.  

 

Hasil Analisis Data 

Berdasarkan hasil nilai koefisien regresi 

yang diperoleh maka diperoleh dibuat per-

samaan logistik sebagai berikut: 

 Y = -13.4213 + 0.3968X1 + 0.1863X2 +  

0.1871X4  

Pengujian pengaruh iklan dengan kepu-

tusan dalam menggunakan jasa rental arena 

olahraga, maka berdasarkan analisis regresi 

logistik menggunakan SPSS menunjukkan 

hasil nilai signifikan 0,000 dengan mem-

bandingkan tingkat signifikan (alpha) adalah 

0,05 atau menggunakan statistik wald  dengan 

nilai 42,1596 dengan membandingkan  atau 

melihat nilai chi tabel 3,384. Ini berarti ada 

pengaruh secara signifikan dan nyata antara 

faktor iklan dengan keputusan dalam meng-

gunakan jasa rental arena olahraga. 

Pengujian pengaruh tampilan fisik ba-

ngunan dengan keputusan dalam menggu-

nakan jasa rental arena olahraga, maka di 

dapat nilai signifikan sebesar 0,0069 dengan 

membandingkan tingkat signifikan (alpha) 

0,05 dan nilai wald statistik 7,3052 dengan 

membandingkan dengan chi square tabel se-

besar 3,384. Maka hasilnya adalah dari nilai 

signifikan 0.0069 < 0.05 dan Chi tabel 3.384 

< 7.3052. 
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Ini berarti ada pengaruh secara signifi-

kan dan nyata antara faktor tampilan fisik 

bangunan dengan keputusan dalam meng-

gunakan jasa rental arena olahraga. 

Pengujian pengaruh kelompok rujukan 

dengan keputusan dalam menggunakan jasa 

rental arena olahraga, maka, serta nilai signi-

fikan sebesar 0,0033 dengan membandingkan 

tingkat signifikan (alpha) 0,05 dan nilai wald 

statistik 8,6312 jika diban-dingkan dengan 

nilai chi tabel 3,384 maka hasilnya adalah 

dari nilai signifikan 0,0033 < 0,05, dan Chi 

tabel 3,384 < 8,6312. Ini berarti ada pengaruh 

secara signifikan dan nyata antara faktor ke-

lompok rujukan dengan perilaku pembelian. 

Sedangkan untuk melihat pengaruh ke-

tiga variabel secara bersama-sama antara va-

riabel iklan, tampilan fisik bangunan dan 

kelompok rujukan dengan keputusan dalam 

menggunakan jasa rental arena olahraga de-

ngan melihat R Square Nagelkerke sebesar 

0,477 atau 47,7%. Nilai 0,477 mengindikasi-

kan bahwa variabel X1 sampai dengan X3 

menjelaskan keputusan dalam menggunakan 

jasa rental arena olahraga secara bersama-

sama sebesar 47.7%. Sedangkan sisanya 

sebesar 100% - 47,7% = 52,3% dijelaskan 

oleh variabel lain atau faktor lain yang tidak 

masuk dalam kategori pencarian ekternal. 

 

PENUTUP 

 

Simpulan 

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi kepu-

tusan dalam menggunakan jasa rental 

arena olahraga seperti iklan, tampilan 

fisik bangunan dan kelompok rujukan 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

perilaku konsumen, ini berarti pesan yang 

disampaikan oleh iklan, informasi yang 

diberikan oleh tampilan fisik bangunan  

serta berita yang disampaikan oleh ke-

lompok rujukan dapat diterima atau mem-

pengaruhi keputusan dalam menggunakan 

jasa rental arena olahraga.  

2. Iklan pada media cetak berpengaruh 

signifikan dan nyata terhadap keputusan 

dalam menggunakan jasa rental arena 

olahraga dengan rumus Y = a + 0,3968 

Iklan +...  dimana didapat hasil setiap unit 

Y bertambah maka akan menambah 

faktor iklan sebesar 0,3968 dan berkore-

lasi positif.  

3. Iklan yang efektif tidak hanya diukur 

dengan tingkat penjualan suatu produk 

tetapi bagaimana pesan yang disampaikan 

dapat diterima dan dimengerti oleh 

konsumen. Pengukuran efektifitas iklan 

dapat dilakukan enam cara yakni memori, 

persuasi, komunikasi, tahap demi tahap, 

pengukuran dan respon langsung. Media 

cetak efektif dalam memberikan pesan 

yang diberikan oleh iklan karena mem-

punyai jangkauan yang luas serta mem-

punyai nilai ekonomis sehingga banyak 

pengecer atau toko membuat iklan di 

media cetak. 

 

Saran 

1. Promosi melalui iklan dalam menggu-

nakan media cetak harus terus diper-

tahankan dan frekuensi iklan harus di-

tingkatkan, begitu juga dengan promosi 

melalui tampilan fisik bangunan dan me-

lalui kelompok rujukan harus ditingkat-

kan.  

2. Untuk perusahaan penyedia jasa rental 

arena olahraga bilyar dapat mencari faktor 

lain yang tidak menjadi objek penelitian 

karena masih ada 52,3% terpengaruhi dari 

faktor luar selain dari faktor promosi 

iklan, tampilan fisik bangunan, dan ke-

lompok rujukan. 

3. Perusahaan harus terus menambah promo-

si dengan mempertahankan dan memper-

baharui fasilitas, harga yang kompetitif 

dan fasilitas usahanya menarik perhatian 

konsumen yang menjadi target pasaran-

nya. 
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