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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pemberian voucher terhadap minat kunjung ulang
pelanggan pada Warung Kopi Srikandi Botanica Medan. Adapun teori yang digunakan dalam penelitian
ini adalah teori komunikasi pemasaran, promosi penjualan, minat kunjung ulang, teori voucher, dan
teori AIDDA. Metode penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif. Penentuan responden dalam
penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel bertujuan. Subjek penelitian dalam penelitian
ini adalah berjumlah 100 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan kuisioner, dalam menganalisis
data penelitian ini menggunakan analisis tabel tunggal, analisis tabel silang, dan uji hipotesis dengan
menggunakan rumus koefisien korelasi Tata Jenjang oleh Spearman dengan menggunakan aplikasi
Statistical Product and System Solution (SPSS) 22. Dari hasil penelitian ini diperoleh nilai korelasi
koefisien 0,808 dan menunjukkan nilai signifikasi yang lebih kecil dari 0,05 maka Ho ditolak dan Ha
diterima. Diketahui kekuatan pengaruh dalam penelitian ini sebesar 65%. Menunjukkan hubungan yang
tinggi antara pengaruh voucher terhadap minat kunjung ulang pelanggan Srikandi Botanica Medan.
Kata Kunci: Voucher; Minat Kunjung Ulang; Srikandi Botanica Medan.

Abstract

This study aims to determine the effect of giving vouchers to the revisit interest of customers at the Coffee
Shop Srikandi Botanica Medan. The theories used in this research are marketing communication theory,
sales promotion, revisit interest, voucher theory, and AIDDA theory. This research method is a quantitative
research method. Determination of respondents in this study using a sampling technique aimed. The
research subjects in this study were 100 people. Data collection techniques using questionnaires, in
analyzing the data of this study using single table analysis, cross table analysis, and hypothesis testing using
the correlation coefficient formula Ladder by Spearman using the Statistical Product and System Solution
(SPSS) application 22. From the results of this study obtained The correlation coefficient value is 0.808 and
shows a significance value smaller than 0.05, so Ho is rejected and Ha is accepted. It is known that the power
of influence in this study is 65%. Shows a high relationship between the effect of vouchers on the interest of
repeat customers of Srikandi Botanica Medan.
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PENDAHULUAN

Setiap badan usaha menggunakan segala bentuk usaha yang dijalankannya tentu
mempunyai tujuan primer yaitu mencari laba yang berasal dari pelanggan. Demi mendukung
tercapainya tujuan perusahaan tersebut, perusahaan dapat memilih beberapa strategi untuk
meningkatkan penjualan, salah satunya strategi dalam penetapan harga hingga pemberian
voucher. Kegunaan voucher lainnya adalah sebagai alat promosi barang ataupun jasa, biasanya
diberikan sebagai voucher atau hadiah kepada pelanggan, kemudian dapat ditukarkan dengan
barang atau jasa yang ditawarkan sesuai dengan nilai yang ditetapkan. (Nasution dkk, 2021;
Pratama, 2022). Voucher dapat berupa voucher pembelian, yang nilai nominalnya ditentukan
secara independen dari jumlah total transaksi, atau voucher diskon sebagai persentase diskon dari
total penjualan. Voucher dapat diberikan kepada pelanggan yang sudah ada sebagai pengakuan
atas loyalitas pelanggan mereka dan untuk memperdalam hubungan pelanggan. Voucher menjadi
salah satu media promosi penjualan, pembagian voucher dapat menarik minat konsumen dan
memberikan benefit, sehingga mereka akan kembali lagi untuk berkunjung dan membeli produk.
Melalui perspektif ini, voucher dapat dikategorikan salah satu kegiatan dari kegiatan pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan sasaran atas produk
maupun perusahaan. (Tjiptono,2015) menyatakan : “Aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, atau mengingatkan para sasaran atas
perusahaan atau produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan”. (Pratama dkk, 2019;Lubis dkk,2019).

Voucher juga dapat digunakan untuk menarik konsumen baru, misalnya jika dibagikan
secara gratis dan ada masyarakat yang belum pernah menjadi konsumen yang menerima voucher.
Bagi sebagian besar orang, berbelanja menggunakan voucher merupakan pembangkit minat
kunjung kembali pada suatu usaha bisnis tertentu. Dalam hal ini Voucher erat kaitannya degan
komunikasi pemasaran dimana telah menjadi salah satu bagian terpenting bagi sebuah organisasi.
Komunikasi pemasaran membantu perusahaan untuk membentuk suatu pandangan yang positif
di mata konsumen. Sesuai dengan yang disampaikan oleh Soemanegara (2012) : bahwa
komunikasi pemasaran merupakan sebuah kegiatan yang ditujukan untuk menyampaikan pesan
kepada konsumen dan pelanggan dengan menggunakan media dan berbagai saluran yang dapat
dipergunakan dengan harapan terjadinya perubahan yang dikehendaki. Voucher juga identik
dengan Minat dapat diartikan sebagai suatu rasa lebih suka dan rasa ketertarikan terhadap suatu
hal atau kegiatan tanpa adanya paksaan, hal ini sesuai seperti yang disampaikan Suryabrata,
(2002). Minat pada dasarnya adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan
sesuatu hal di luar dirinya. Semakin kuat atau dekat hubungan tersebut semakin besar minatnya.
Minat dapat diartikan sebagai Kecenderungan yang tinggi terhadap sesuatu, tertarik, perhatian,
gairah dan keinginan. (Nasution dkk, 2022; Zega dkk, 2018).

Minat berkaitan dengan perasaan suka atau senang dari seseorang terhadap sesuatu objek.
Minat pada dasarnya adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu
di luar diri, semakin kuat atau dekat dengan hubungan tersebut maka semakin besar minat. Hal
itu diakui oleh Sofia dan Zuchdi (2004), ia mengatakan bahwa minat merupakan kekuatan
pendorong yang menyebabkan seseorang menaruh perhatian pada orang lain, pada aktifitas atau
objek lain. Srikandi Botanica Medan adalah salah satu restoran yang terletak di Merdeka Walk
Jalan Balai Kota Medan yang berdiri pada tahun 2018 dan mempunyai ciri khas menyajikan
berbagai masakan nusantara dengan konsep desain Botanica nan modern namun tetap
menonjolkan budaya Indonesia. Oleh karena banyaknya usaha kuliner saat ini, maka diperlukan
nilai difrensiasi pada suatu usaha kuliner. (Tarigan dkk, 2021; Nasution dkk, 2021). Sehubungan
dengan itu Srikandi Botanica memiliki keunikan yaitu restoran bernuansa modern ditengah kota
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namun menyajikan berbagai menu tradisional yang dapat dinikmati pengunjung. Dalam aspek
promosi, Srikandi Botanica telah melakukan pembagian voucher kepada pengunjung. Voucher
tersebut didapatkan apabila pengunjung melakukan minimal transaksi pembelian Rp. 80.000.
Voucher tersebut pengunjung dapat menukarkan Es Kopi atau Es Limau dan Roti Bakar dengan
masa berlaku 10 hari.

Dari sinilah dapat dilihat bahwa Srikandi Botanica Medan berusaha untuk memunculkan
perhatian, ketertarikan, keinginan serta tindakan dalam menjalankan aktivitas promosinya dan ini
berkaitan dengan Teori AIDA yang dikemukankan oleh Wilbur Schramm. Merujuk pada pendapat
Sumarwan (2014) AIDA adalah akronim dari kata-kata Perhatian (Attention) yaitu Keinginan
seseorang untuk mencari dan melihat sesuatu kemudian Ketertarikan (Interest) Perasaan ingin
mengetahui lebih dalam tentang suatu hal yang menimbulkan daya tarik bagi konsumen lalu
Keinginan (Desire) Kemauan yang timbul dari hati tentang sesuatu yang menarik perhatian serta
Tindakan (Action) Suatu kegiatan untuk merealisasiakan keyakinan dan ketertarikan terhadap
sesuatu. (Tarigan dkk, 2021; Nasution dkk, 2021).

Berikut merupakan penelitian terdahulu terkait dengan penelitian ini sebagai perbandingan
antara lain penelitian yang dilakukan oleh Nofrika Belisa (2018) Pengaruh Sales Promotion
Voucher Diskon Melalui Media Sosial Instagram @brosisdeal terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Merchant Lokal Pekanbaru. Dengan menggunakan Metode penelitian Kuantitatif
eksplanatif dengan menggunakan teknik random sampling dan jumlah sampel sebanyak 267
responden. Peneliti mengumpulkan data dengan kuesioner dengan hasil regresi linier sederhana
didapatkan nilai koefisien regresi dalam penelitian ini adalah Y = 12,884 + 0,495 X dengan tingkat
signifikansi 0,000. Tentu ini lebih kecil dari o = 0,05. Artinya terdapat pengaruh diskon voucher
promosi penjualan melalui media sosial instagram brosisdeal terhadap keputusan pembelian
konsumen pada pedagang lokal Pekanbaru sebesar 19% dan tergolong dalam kategori pengaruh
sangatlemah. Meski tidak dominan namun responden memperhatikan isi pesan yang disampaikan
dan timbul keputusan pembelian. Jadi, Ho ditolak dan Ha diterima.

Kemudian ada jurnal dari Bellinda Sofia Nuraeni (2014) dengan judul Analisis Faktor-faktor
Yang Mempengaruhi Minat Kunjung Ulang Wisatawan Museum RanggaWarsita Semarang dan
menggunakan metode penelitian Variabel yang berpengaruh signifikan terhadap variabel minat
kunjung ulang adalah variabel promosi, variabel kualitas pelayanan dan variabel daya tarik wisata.
Kemudian, variabel yang berpengaruh signifikan terhadap variabel citra wisata adalah variabel
promosi dan variabel kualitas pelayanan. dan variabel yang berpengaruh terhadap daya tarik
wisata adalah variabel kualitas pelayanan. Dan hasil dalam penelitian ini dikembangkan sebuah
permodelan dengan tujuh hipotesis yang telah dirumuskan. Sampel dalam penelitian ini berjumlah
110 responden yang merupakan pengunjung Museum Ranggawarsita Semarang.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan metode PLS-SEM. Dan
yang terakhir ada penelitian dari Arlen.].L.Makalew, Lisbeth Mananeke, dan Debry.Ch.A.Lintong
(2019) yang berjudul Analisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Revisit Intention (Minat Kunjung
Ulang) Wisatawan Pada Objek Wisata Alam Batu Angus di Bitung dengan menggunakan Metode
penelitian asosiatif, dengan teknik analisis regresi berganda, korelasi berganda dan koefisien
determinasi. Alat uji hipotesis yang digunakan yaitu uji F dan uji t. Penelitian ini menggunakan 100
responden sebagai sampel. Dan merujuk pada hasil penelitian menunjukkan secara simultan
promosi, harga, citra wisata dan bukti fisik berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
minat kunjung ulang, sedangkan secara parsial hanya promosi yang berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat kunjung ulang wisatawan pada objek Wisata Alam Batu Angus Di Bitung.
Bagi pihak Resort Taman Wisata Alam Batu Angus Bitung, sebaiknya memperhatikan kebutuhan
pengunjung sehingga pengunjung yang datang akan merasakan puas dan akan meningkatkan
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minat kunjung ulang wisatawan. Maka dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa tujuan dari
penelitian ini adalah memaparkan pengaruh pemberian voucher terhadap minat kunjung ulang
pelanggan pada Warung Kopi Srikandi Botanica Medan

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif korelasional. Populasi penelitian adalah para

pengunjung Srikandi Botanica pada bulan januari hingga februari yang berjumlah 10,000
pengunjung (srikandi botanica medan, 2021). Sampel diambil menggunakan rumus Slovin dengan
sampling error sebesar 10% sehingga diperoleh sampel berjumlah 100 orang.

Berdasarkan proses penarikan sampel dilakukan dengan teknik purposive sampling
dengan mengambil sampel dari populasi berdasarkan kriteria tertentu diperoleh jumlah
responden laki-laki sebanyak 38 orang dan responden perempuan sebanyak 62 orang.
Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner yang disusun melalui aplikasi Google Form
dan disebarkan melalui media sosial WhatsApp.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Data yang disajikan dalam tabel tunggal terdiri dari karakteristik responden dan pertanyaan
yang mengandung variabel x dan y dari penelitian ini, yaitu voucher sebagai alat promosi Srikandi
Botanica Medan dan minat kunjung ulang terhadap Srikandi Botanica Medan.

Tabel 1 Anda sering mendapat voucher Srikandi Botanica

No.  Anda sering mendapat voucher Srikandi Botanica F %
1 Sangat Setuju 49 49
2 Setuju 46 46
3 Ragu-ragu 3 3

4 Tidak Setuju 2 2

5 Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 100 100

Tabel 1, menunjukkan mayoritas responden berpendapat sangat setuju bahwa sering
mendapat voucher Srikandi Botanica, yaitu sebanyak 49 orang (49%) dan didukung dengan 46
orang (46%) setuju bahwa sering mendapat voucher Srikandi Botanica. Selanjutnya, 3 orang (3%)
masih ragu-ragu dalam pernyataan sering mendapatkan voucher Srikandi Botanica. dan 2 orang
(2%) tidak setuju. Ini berarti aktivitas pemasaran Srikandi Botanica harus mempertahankan dan
melakukan penikatan melalui inovasi agar masyarakat lebih sering mendapat dan menerima
informasi tentang voucher tersebut.

Tabel 2 Berminat Untuk Berkunjung Kembali dengan Hasrat Untuk Mendapatkan Voucher

No. Berminat untuk berkunjung kembali dengan hasrat untuk mendapatkan Voucher  F %

1 Sangat Setuju 57 57

2 Setuju 43 43

3 Ragu-ragu - -

4 Tidak Setuju - -

5 Sangat Tidak Setuju - _
Jumlah 100 100

Tabel 2, diketahui sebanyak 57 orang (57%) menjawab sangat setuju atas pernyataan
berminat berkunjung kembali dengan hasrat untuk mendapatkan voucher dan sebanyak 43 orang
(43%) menjawab setuju. Melalui data di atas dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden
memiliki keinginan untuk berkunjung kembali dengan hasrat untuk mendapat voucher. Melalui
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hasil data di atas, Srikandi Botanica harus mampu mempertahankan dan meingkatkan daya tarik
promosi agar lebih menarik dan diminati oleh konsumen ke depannya.

Tabel 3. tabel silang

Berminat untuk berkunjung kembali dengan hasrat

untuk mendapatkan voucher Total
Setuju Sangat Setuju
Tidak Setuj
Anda sering idak Setuju 1 1 2
Ragu-ragu 3 o 3
mendapat voucher Setui 6
Srikandi Botanica U - 29 N 4
Sangat Setuju 10 39 49
Total 43 57 100

Analisis tabel silang merupakan salah satu teknik yang digunakan untuk menganalisis data
dan mengetahui apabila variabel yang satu mempunyai hubungan dengan variabel lainnya dimana
akan diketahui apakah variabel tersebut bersifat dan negatif. Hal ini ditujukan untuk melihat
bagaimana penilaian data yang berhubungan yang satu dengan data yang lain

Tabel 3, menunjukkan persilangan dua variabel, dapat dilihat bahwa variabel tersebut saling
berpengaruh satu sama lainnya. Tabel silang diatas menunjukkan hubungan antar variabel. Pada
tabel tersebut, mayoritas responden memilih sangat setuju dan setuju untuk variabel X serta
setuju dan sangat setuju pada variabel Y. 49 dari 100 responden mengatakan sangat setuju bahwa
mereka sering mendapat voucher Srikandi Botanica. 39 dan 10 responden diantaranya
menyatakan sangat setuju dan setuju bahwa responden berminat untuk berkunjung kembali
dengan hasrat untuk mendapatkan voucher, sementara selebihnya memilih ragu-ragu dan tidak
setuju. Dari tabel tersebut juga diketahui jumlah keseluruhan responden yang sangat setuju pada
pernyataan variabel Y berjumlah sebanyak 57 dari 100 responden bahwa berminat berkunjung
kembali dengan hasrat unruk mendapat voucher. 39 dan 17 menyatakan sangat setuju dan setuju
untuk pernyataan variabel X. Berdasarkan deskripsi diatas dapat disimpulkan bahwa dengan
sering mendapat voucher Srikandi Botanica berpengaruh pada minat berkunjung kembali,

Setelah melakukan penelitian tentang pengaruh voucher terhadap minat kunjung ulang pada
pelanggan Srikandi Botanica Medan dapat di amati pula oleh peneliti melalui jawaban-jawaban
yang diberikan oleh responden melalui uji hipotesis yang menunjukkan bahwa Ha dalam
penelitian ini diterima yang berarti, terdapat hubungan antara pengaruh voucher terhadap
kunjungan ulang pelanggan Srikandi Botanica Medan.

Dalam hal ini, komunikasi pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam aktifitas
promosi yang dilakukan oleh Srikandi Botanica Medan. Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh
Srikandi Botanica Medan adalah dengan menggunakan voucher untuk merangsang pembelian oleh
konsumen yang berkunjung ke tempat tersebut. Voucher ini secara umum bisa di diartikan sebagai
bukti pembayaran yang di mana memiliki jangka waktu dan nilai tertentu. Dalam pandangan
peneliti, proses komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Srikandi Botanica Medan melalui
promosi penjualan berbentuk voucher adalah untuk menarik minat kunjung ulang kepada para
konsumen. Dalam hal ini, secara garis besar, minat diartikan sebagai rasa ketertarikan pada suatu
hal atau aktivitas tanpa ada paksaan.

Salah satu teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah melalui proses observasi.
Observasi sendiri menurut Creswell dalam Sugiyono (2015:214) merupakan proses untuk
memperoleh data dari tangan pertama dengan mengamati orang, atau proses kerja suatu produk
di tempat pada saat dilakukan penelitian. Selama penelitian ini, peneliti melakukan observasi,
salah satunya dengan karyawan Srikandi Botanica Medan. Karyawan tersebut menjabarkan
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bahwa tingginya antusiasme para konsumen Srikandi Botanica Medan dalam mendapatkan
voucher. Begitu juga dihari-hari berikutnya banyak dari konsumen banyak menukarkan voucher
tersebut, ini menunjukkan bahwa tingginya intensitas kunjungan kembali ke Srikandi Botanica
Medan.

Dalam penelitian ini, peneliti menganalisis aktivitas pemasaran yang dilakukan Srikandi
Botanica Medan dalam menarik minat kunjung ulang para konsumen. Salah satu bentuk promosi
penjualan yang dilakukan Srikandi Botanica Medan adalah dengan menggunakan voucher. Voucher
inilah yang menjadi acuan dalam penelitian ini. Voucher merupakan produk promosi penjualan
yang diandalkan oleh Srikandi Botanica Medan, tetapi voucher tersebut tidak serta merta menjadi
produk andalan yang utama dalam meningkatkan minat kunjung ulang para konsumen. Oleh
sebab itu, Srikandi Botanica Medan juga harus melakukan inovasi dalam aktivitas pemasarannya
seperti menggunakan media sosial, salah satu contohnya adalah berinteraksi melalui media
Instagram, Facebook, dan media sosial lainnya untuk melakukan aktivitas pemasaran seperti
memberikan giveaway, event, dan lain sebagainya.

Melalui penelitian ini, aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh Srikandi Botanica Medan
melalui program promosi penjualan dengan voucher memberikan suatu tren positif, yaitu
meningkatnya kunjungan ulang ke Srikandi Botanica Medan. Hal ini dilihat dari banyaknya orang
yang menukarkan voucher untuk pembayaran. Dari kuesioner yang telah dibagikan, mayoritas
responden menjawab bahwa mereka sering mendapat voucher Srikandi Botanica Medan dan juga
dari kuesioner yang telah disebar tersebut diketahui bahwa mayoritas responden memiliki minat
untuk berkunjung ulang setelah mendapat voucher. Aspek-aspek yang membuat mayoritas
responden tertarik berkunjung ulang antara lain adalah seperti, adanya potongan harga dengan
menggunakan voucher dan kemudahan dalam sistem pembayaran yang cukup menarik minat
konsumen, serta juga voucher Srikandi Botanica Medan memiliki gambar yang menarik.

Penelitian ini membuktikan bahwa terlihat pengaruh aktivitas komunikasi pemasaran
melalui voucher yang dilakukan oleh Srikandi Botanica Medan terhadap minat kunjung ulang para
konsumen. Berdasarkan korelasi aktivitas komunikasi pemasaran menggunakan voucher dengan
minat berkunjung ulang adalah 0.000 maka < 0,05 Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hal
tersebut, dapat ditarik kesimpulan bahwa terdapat korelasi yang sangat signifikan antara aktivitas
komunikasi pemasaran melalui penggunaan voucher dalam meningkatkan minat kunjung ulang
konsumen.

Hasil penelitian menunjukkan adanya hubungan yang sangat signifikan dalam aktivitas
komunikasi pemasaran melalui program promosi penjualan menggunakan voucher mampu
menjadi salah satu strategi penjualan yang baik dalam meningkatkan minat kunjung ulang kepada
para konsumen atau pelanggan Srikandi Botanica Medan. Program promosi penjualan dengan
menggunakan voucher telah membuktikan bahwa pengaruhnya cukup besar dalam meningkatkan
minat kunjung ulang kepada para konsumen.

SIMPULAN

Voucher merupakan salah satu cara strategi promosi yang cukup baik untuk
mempromosikan sebuah produk dengan tujuan menaikkan nilai jual dari produk tersebut.
Srikandi Botanica Medan menggunakan voucher sebagai alat tukar pembayaran telah dilakukan
dengan mengemas desain voucher secara menarik dan dengan menggunakan isi pesan yang
menarik perhatian konsumen Srikandi Botanica Medan dengan tujuan menimbulkan minat
kunjung ulang pelanggan terhadap Srikandi Botanica Medan.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa adanya hubungan yang signifikan antara pengaruh
voucher terhadap minat kunjung ulang pelanggan Srikandi Botanica Medan. Kekuatan hubungan
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tersebut dapat dilihat dari koefisien korelasi sebesar 0,808 dan dengan tingkat determinan
sebesar 65%. Maka dapat disimpulkan bahwa pengaruh voucher terhadap minat kunjung ulang
pelanggan Srikandi Botanica Medan memiliki hubungan yang tinggi. Strategi promosi dengan
menggunakan voucher menjadi alat tukar dinilai cukup baik oleh responden. Mayoritas responden
dalam penelitian ini menyatakan berminat untuk berkunjung ulang ke Srikandi Botanica Medan.
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