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ABSTRAK
Persaingan industri hiburan yang menuntut pengelola untuk menerapkan strategi promosi yang

efektif dan adaptif terhadap perilaku konsumen untuk mendukung omzet penjualan suatu
perusahaan. Tujuan penelitian ini menganalisis strategi penggunaan voucher diskon mulai dari
perencanaan dan pelaksanaan di lapangan. Metode penelitian ini menggunakan pendekatan
kualitatif dengan metode studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan
pihak pengelola dan petugas operasional Game Fantasia, serta observasi terhadap proses
pelaksanaan promo voucher di lokasi. Data dianalisis menggunakan teknik analisis tematik melalui
tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Keabsahan data dijaga melalui
triangulasi sumber dan teknik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perencanaan Voucher
Discount dilakukan secara sistematis melalui penetapan ambang minimal transaksi, segmentasi
konsumen ke dalam kategori member priority dan customer regular, serta penerapan skema bonus
yang bersifat periodik, yaitu bonus 10 persen pada hari biasa dan bonus saldo 50 persen pada
periode tertentu. Pelaksanaan strategi dilakukan melalui penawaran langsung pada saat transaksi,
yang mendorong pengunjung untuk meningkatkan nilai transaksi agar memenuhi ketentuan
voucher. Respon pengunjung terhadap voucher discount menunjukkan antusiasme yang tinggi,
terutama dari pelanggan member priority, serta persepsi nilai yang lebih positif terhadap promosi
yang disebarkan melalui media sosial, khususnya TikTok. Indikator keberhasilan strategi diukur
melalui jumlah voucher yang digunakan dan peningkatan omzet yang diperoleh setiap periode.
Penelitian ini memberikan kontribusi ilmu pengatahuan pemasaran. Implikasi penelitian ini
menunjukkan bahwa strategi voucher discount yang dirancang secara tersegmentasi dan
dipromosikan melalui media sosial dapat menjadi rujukan praktis bagi pengelola industri hiburan
dalam meningkatkan minat transaksi, loyalitas pelanggan, dan omzet penjualan.

Kata kunci: strategi promosi; voucher diskon; loyalitas pelanggan; omzet

ABSTRACT
The increasing competition in the entertainment industry demands that managers implement effective

and adaptive promotional strategies to support company sales turnover. The purpose of this study is
to analyze the strategy of using discount vouchers, starting from planning and implementation in the
field. This research method uses a qualitative approach with a case study method. Data were collected
through in-depth interviews with Game Fantasia managers and operational officers, as well as
observations of the voucher promotion implementation process on site. Data were analyzed using
thematic analysis techniques through the stages of data reduction, data presentation, and conclusion
drawing. Data validity was maintained through triangulation of sources and techniques. The results
show that the Discount Voucher planning was carried out systematically by setting a minimum
transaction threshold, segmenting consumers into priority members and regular customers, and
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implementing a periodic bonus scheme, namely a 10 percent bonus on weekdays and a 50 percent
balance bonus during certain periods. The strategy was implemented through direct offers during
transactions, which encouraged visitors to increase transaction values to meet voucher requirements.
Visitor responses to the Discount Voucher showed high enthusiasm, especially from priority members,
as well as a more positive perception of the value of promotions disseminated through social media,
particularly TikTok. The strategy's success is measured by the number of vouchers used and the
increase in revenue achieved each period. This research contributes to marketing knowledge. The
implication of this study indicates that a segmented voucher discount strategy promoted through
social media can serve as a practical reference for entertainment industry managers in increasing
transaction interest, customer loyalty, and sales turnover.

Keywords: promotional strategy; discount vouchers; customer loyalty; turnover

PENDAHULUAN

Industri hiburan Game Fantasia Kediri Town Square dalam pusat perbelanjaan mengalami
perkembangan yang luar biasa, dengan peningkatannya mengikuti kebutuhan masyarakat yang
memiliki ruang nyaman dan ramah anak yang terintegrasi dengan aktivitas lainnya. Game Fantasia
Kediri Town Square merupakan arena rekreasi keluarga yang beroperasi di Kawasan Kediri Town
Square dengan menunjukkan adanya penggunaan insentif seperti bonus saldo, hadiah tambahan,
dan penawaran khusus pada nominal pembelian tertentu. Kondisi ini mendorong munculnya
berbagai wahana hiburan keluarga dengan adanya konsep dan segmentasi yang beragam yang
menciptakan persaingan sangat kompetitif (Djohari & Wibowo, 2025). Konsumen dihadapkan pada
banyaknya pilihan dari berbagai wahana hiburan yang banyak menawarkan harga mulai dari
termurah hingga termahal yang ditentukan oleh kualitas layanan dan dipengaruhi oleh faktor
ekonomi dan harga promosi yang ditawarkan. Konsumen cenderung membandingkan bonus
wahana saat transaksi voucer wahana. Tingginya tingkat persaingan dan semakin kritisnya
konsumen menuntut adanya strategi pemasaran yang mampu menarik perhatian pembeli,
mempertahankan minat konsumen untuk membelinya.

Strategi promosi dalam pemasaran dirancang secara terencana, komunikatif, dan
berorientasi pada kebutuhan konsumen untuk memperkuat adanya posisi usaha di tengah
persaingan industri hiburan keluarga. Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang digunakan
suatu perusahaan dalam menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang
menguntungkan (Kotler, 2012). Konsumen menganggap bahwa adanya promosi yang memberikan
manfaar langsung dan konkret bagi konsumen. Strategi promosi menggunakan voucer
menawarkan keuntungan ekonomis yang dapat dirasakan secara langsung saat pembelian. Sejalan
dengan Gao & Chen (2015), voucher diskon efektif dalam mengurangi ketidakpastian nilai,
khususnya pada layanan yang belum sepenuhnya dikenal konsumen. Pada sektor jasa hiburan
keluarga, voucher diskon dapat menjadi bukti insentif untuk mendorong konsumen mencoba
layanan, sekaligus menjadi alat untuk meningkatkan frekuensi kunjungan dan loyalitas pelanggan
jika strategi promosi voucher dirancang dan dikelola dengan tepat.

Voucher diskon adalah suatu strategi yang memiliki bentuk promosi dengan adanya suatu
syarat yang harus dipenuhi oleh pembeli dan berlaku pada waktu tertentu. Promosi penjualan
berfungsi meningkatkan respons pembelian karena menawarkan keuntungan ekonomi yang
bersifat langsung dan terukur. Dalam konteks jasa hiburan, promosi jangka pendek menjadi
strategi penting untuk mengatasi fluktuasi jumlah pengunjung dan mendorong transaksi pada
periode terntentu (Blattberg & Neslin, 1990). Promosi harga mempunyai dua manfaat, yaitu
manfaat penghematan biaya (utilitarian) dan manfaat perasaan senang dengan mendapatkan
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penawaran khusus (hedonik) (Chandon et al., 2000). Selain itu, promosi dalam penjualan sebagai
suatu insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penggunaan jasa (Kotler, 2012).
Teori sensitivitas harga menjelaskan bahwa respons konsumen terhadap perubahan harga
berbeda-beda tergantung pada konteks produk dan karakteristik konsumen. Diskon dapat
menurunkan hambatan psikologis konsumen dalam mengambil keputusan pembelian, terutama
pada produk hiburan yang bersifat discretionary spending (Simon & Fassnacht, 2018).

Efektivitas voucher tidak ditentukan oleh besarnya dalam potongan harga yang telah
ditawarkan kepada konsumen. Dari sejumlah penelitian menunjukkan bahwa diskon dengan
adanya nilai besar belum tentu menghasilkan respons pembelian secara optimal jika tidak
dirancang dengan baik. Menegaskan efektivitas promosi harga dipengaruhi oleh tujuan promosi,
nilai konsumen, dan desain insentif yang ditawarkan (Gao & Chen, 2015). Dalam pelaksanaan
strategi ini terbagi menjadi tiga yaitu perencanaan dan pelaksanaan. Perencanaan dalam promosi
berfungsi untuk menentukan tujuan promosi, segmen konsumen sasaran, jenis voucher, serta
waktu pelaksanaan yang tepat. Promosi dalam penjualan akan memberikan dampak positif apabila
dikelola sebagai bagian dari strategi pemasaran yang sistematis, bukan sebagai tindakan kritis yang
masih bersifat sporadis. Hal ini juga menunjukkan bahwa voucher diskon harus dipahami sebagai
strategi, bukan hanya sebuah program diskon sesaat (Blattberg & Neslin, 1990).

Pertama, meneliti praktik transaksi voucher game online pada retail store Alfamidi dan
website store Tokopedia yang terjadi di Kota Malang. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
transaksi voucher game online ini dimulai dari pembeli yang akan memperoleh voucher dengan
datang ke retail store Alfamidi dengan mengakses website-nya (Ghufron, 2019).

Kedua, peran digitalisasi, inovasi, orientasi dalam peningkatan kinerja bisnis UMKM
Souvenir murah Sidoardjo (Ilyasa & Yani 2025). Ketiga, memahami bagaimana penggunaan
voucher diskon belanja pada Live streaming TikTok dapat menarik minat beli konsumen, dengan
fokus pada merek skincare Camille Beauty. voucher diskon yang diberikan selama Live streaming
dapat menarik perhatian, meningkatkan minat, dan mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian. Faktor-faktor seperti urgensi waktu, kualitas interaksi dengan host, dan strategi
promosi yang kreatif melalui Live streaming menjadi penting dalam meningkatkan minat beli
konsumen (Fatimah, 2024). Penelitian keempat, mendeskripsikan strategi pemasaran UMKM di
Shopee, mengidentifikasi kendala yang dihadapi, serta menilai efektivitas strategi tersebut dalam
meningkatkan penjualan. Hasil penelitian ini terkait strategi pemasaran UMKM di Shopee
umumnya memanfaatkan fitur promosi internal platform, yang terbukti meningkatkan interaksi
konsumen dan penjualan (Rozita et al,, 2025). Kelima, mengetahui karakteristik wisatawan lokal
dan asing dan mengevaluasi efektifitas penerapan strategi promosi dengan menggunakan voucher
diskon yang dilakukan hotel dalam meningkatkan jumlah wisatawan (Purnamasari et al., 2024).

Kebaruan penelitian ini dengan penelitian terdahulu yakni pada penelitian terdahulu telah
membahas penggunaan voucher diskon dalam konteks promosi digital, kajian tersebut umumnya
berfokus pada hasil akhir berupa peningkatan minat beli atau penjualan, tanpa mengelaborasi
secara mendalam aspek perencanaan strategi dan pelaksanaan voucher sebagai bagian dari proses
manajerial bisnis. Oleh karena itu, penelitian ini menganalisis voucher dari tahapan perencanaan
strategis dan implementasinya, meliputi penentuan tujuan promosi, segmentasi sasaran, pemilihan
kanal distribusi, serta mekanisme pelaksanaan di lapangan. Pendekatan ini memungkinkan
pemahaman yang lebih utuh mengenai bagaimana strategi voucher dirancang dan dijalankan
secara sistematis, serta bagaimana kesesuaian antara perencanaan dan pelaksanaan tersebut
berkontribusi terhadap kinerja bisnis dalam ekosistem ekonomi digital. Tujuan penelitian ini untuk
mengetahui perencanaan dan pelaksanaan penggunaan voucher diskon di game fantasia kediri
town square.
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METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus untuk

menganalisis strategi penggunaan voucher diskon di Game Fantasia Kediri Town Square.
Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan memahami secara mendalam praktik
strategi promosi, mekanisme implementasi voucher, serta respons pelanggan dalam konteks nyata
operasional bisnis. Desain studi kasus memungkinkan peneliti menggali fenomena secara
komprehensif pada satu lokasi spesifik sehingga diperoleh pemahaman kontekstual mengenai
strategi yang diterapkan, faktor pendukung, serta dampaknya terhadap perilaku transaksi.
Penelitian dilaksanakan di Game Fantasia Kediri Town Square pada tanggal 1 Januari 2026 salah
satu unit usaha permainan yang menerapkan sistem voucher diskon dalam strategi promosi dan
penjualan. Informan penelitian dipilih secara purposif berdasarkan keterlibatan langsung dalam
kebijakan dan pelaksanaan voucher berjumlah 4 informan. Informan tersebut, yakni manajer, staf
kasir, tim promosi, dan pelanggan baik yang berstatus member maupun non-member. Pemilihan
informan didasarkan pada pertimbangan bahwa mereka memiliki informasi yang relevan terkait
perancangan strategi, implementasi teknis, serta pengalaman penggunaan voucher dalam transaksi
yang telah bekerja kurang lebih 3 tahun.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara semi-terstruktur, dan
dokumentasi. Observasi dilakukan untuk mengamati secara langsung proses penawaran voucher,
alur transaksi di kasir, interaksi antara staf dan pelanggan, serta praktik peningkatan nominal
transaksi (upselling) yang berkaitan dengan penggunaan voucher. Wawancara semi-terstruktur
dilakukan untuk menggali tujuan strategis pemberian voucher, pertimbangan penentuan besaran
diskon, segmentasi pelanggan, efektivitas saluran promosi seperti TikTok dan media offline, serta
kendala yang dihadapi dalam implementasinya. Dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan
bukti pendukung berupa materi promosi, konten media sosial, prosedur operasional, serta data
transaksi agregat yang relevan. Analisis data dilakukan secara interaktif menggunakan model
Miles, Huberman, dan Saldafia yang meliputi reduksi data, penyajian data, serta penarikan
kesimpulan dan verifikasi. Pada tahap reduksi, peneliti menyeleksi dan mengode data berdasarkan
tema-tema seperti strategi diskon, mekanisme implementasi, respons pelanggan, segmentasi
member, praktik upselling, dan efektivitas promosi.

Selanjutnya, data disajikan dalam bentuk matriks tematik dan uraian naratif untuk
memudahkan identifikasi pola hubungan antar-temuan. Tahap akhir dilakukan dengan menarik
kesimpulan yang diverifikasi melalui triangulasi sumber dan teknik, serta konfirmasi kepada
informan (member check) untuk memastikan keabsahan interpretasi. Keabsahan data dijaga
melalui triangulasi sumber, triangulasi teknik, serta dokumentasi yang sistematis. Penelitian ini
juga memperhatikan aspek etika, antara lain dengan memperoleh persetujuan informan, menjaga
kerahasiaan identitas, serta menggunakan data transaksi dalam bentuk agregat tanpa mengungkap
informasi pribadi pelanggan. Dengan prosedur tersebut, penelitian diharapkan mampu
menghasilkan analisis yang kredibel dan mendalam mengenai efektivitas strategi penggunaan
voucher diskon dalam meningkatkan transaksi dan menarik pelanggan di Game Fantasia Kediri
Town Square

HASIL DAN PEMBAHASAN
Strategi Perencanaan Penggunaan Voucher Diskon di Game Fantasia Kediri Town Square

Strategi perencanaan adalah tahap awal yang akan dilakukan sebelum menentukan strategi
promosi. Hasil penelitian dapat dilihat pada Tabel 1.
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Tabel 1. Perencanaan Penggunaan Voucher Diskon di Game Fantasia Kediri Town Squere

Kode Data Dokumentasi
PR-01 “Latar belakang diterapkannya voucher Discount di 8
Game Fantasia Kediri Town Square itu pasti untuk
meningkatkan omzet dan juga untuk menciptakan
member-member priority yang baru. Selama ini kan
ada dua kategori pelanggan, yaitu member priority
dan customer biasa. Promosi ini di rencanakan

dengan membuat berbagai platfom”

PR-02 “Target konsumen voucher Discount itu ada dua, yaitu
member priority dan customer regular. Untuk
member priority biasanya nominal transaksinya di
atas Rp500.000, sedangkan customer regular
kebanyakan berada di kisaran Rp300.000 sampai
Rp350.000”

PR-03 “Kalau indikator keberhasilan voucher, kami melihat
dari jumlah voucher yang keluar. Semakin
banyak voucher yang digunakan, berarti omzet yang
didapat juga semakin besar. Setiap bulan ada Gambar 2. Member Reguler

penghitungan transaksi dan voucher yang keluar, dan

itu harus seimbang.”

Berdasarkan Tabel 1 pada data kode PR-01 tersebut bahwa perencanaan diterapkan
voucher untuk meningkat omzet dan menciptakan member priority. Orientasi terhadap
peningkatan omzet mencerminkan fungsi promosi penjualan sebagai insentif jangka pendek yang
dirancang untuk mendorong peningkatan transaksi. Hal ini sejalan dengan pandangan Kotler dan
Armstrong yang menegaskan bahwa sales promotion berperan sebagai alat strategis untuk
mencapai target penjualan dalam jangka waktu tertentu. Dengan demikian, voucher discount tidak
hanya diposisikan sebagai potongan harga, tetapi sebagai instrumen penggerak kinerja pemasaran.
Panguriseng & Nur (2022) menyatakan dalam penerapan strategi promosi dapat menarik minat
pembeli yang dilaksanakan dari kegiatan offline saat pengunjung datang dan online yang
disebarkan di berbagai media. Harga menjadi persoalan pertama dalam keputusan konsumen
membeli produk yang perusahan jual (Memah et al.,, 2015). Dari data PR-02 tersebut, strategi yang
diterapkan merupakan salah satu segmentasi pasar berbasis perilaku atau usage dan nilai
transaksi. Secara teoretis, praktik ini selaras dengan gagasan awal Smith bahwa pasar bersifat
heterogen sehingga perusahaan perlu membagi pasar ke dalam segmen-segmen yang memiliki
karakteristik relatif serupa agar strategi pemasaran lebih tepat sasran (Smith, 1956). Dari data PR-
03 di atas bahwa penerapan voucher dalam perencanaan juga sudah ada indikator keberhasilan
bahwa saat voucher digunakan maka omzet yang didapat juga semakin besar. Marvella & Sutanto
(2024) menyatakan bahwa discount voucher memiliki dampak signifikan terhadap net profit
merchant yang berarti semakin banyak voucher digunakan atau ditarik oleh konsumen, semakin
besar profit/omzet yang dihasilkan. Voucher diskon secara positif signifikan memengaruhi
keputusan pembelian konsumen, sehingga diperkirakan mendorong adanya peningkatan volume
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dalam transaksi (Ayalia et al, 2024; Reza, 2016; Tumanggor et al., 2025). Oleh karena itu,
penggunaan voucher yang semakin banyak akan mendapatkan omzet yang besar.

Strategi Pelaksanaan Penggunaan Voucher Diskon di Game Fantasia Kediri Town Square
Strategi pelaksanaan penggunaan voucher dapat dilihat pada Tabel 2. Strategi ini untuk
mencari cara yang digunakan dalam pemasarannya. Hasil penelitian dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Pelaksanaan Penggunaan Voucher Diskon di Game Fantasia Kediri Town Square

Data Kode PL-01

“Cara membagikan voucher di Game Fantasia dilakukan dengan menawarkan terlebih
dahulu kepada pelanggan pada saat transaksi. Misalnya, jika ada pelanggan yang bertransaksi
sebesar Rp200.000, sementara ketentuan minimal voucher adalah Rp300.000, maka kami
menawarkan kepada pelanggan untuk menaikkan nominal transaksi menjadi Rp300.000.
Dengan transaksi tersebut, pelanggan akan mendapatkan bonus voucher sebesar 10 persen,
yaitu senilai Rp30.000. Skema ini kami gunakan untuk menawarkan voucher kepada
pelanggan.”

Data Kode PL-02

“Untuk media promosi yang digunakan, saat ini Game Fantasia memanfaatkan media sosial
Instagram dan TikTok. Penggunaan Facebook belum berjalan secara optimal, sehingga fokus
promosi hanya dilakukan melalui dua platform tersebut, yaitu Instagram dan TikTok.”

Pada data PL -01 diatas menunjukkan bahwa strategi pelaksanaan dalam menggunakan
voucher diskon tidak hanya bersifat transactional, tetapi juga bersifat persuasif, hal ini
pelaksanaannya terdapat tawaran langsung di titik layanan menjadi bagian dari mekanisme
promosi. Tindakan ini menjadi konsep sales promotion dalam pemasaran, khususnya sebagai
adanya insentif pembelian yang telah dirancang untuk mendorong konsumen dalam meningkatkan
suatu nilai transaksi. Menurut Kotler (2012) promosi penjualan dengan mencangkup pemberian
insentif jangka pendek seperti diskon, voucher, atau bonus yang dapat meningkatkan immediate
sales dan dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selain itu dalam penelitian Sari et
al, (2025), ditemukan bahwa diskon dan promosi digital secara signifikan memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Hal ini snagat relevan dengan bagaimana voucher 10% di Game Fantasia
dapat mendorong konsumen untuk menyetujui peningkatan transaksi demi mendapatkan bonus.

Pada data PL-02 menunjukkan bahawa penggunaan media sosial—khususnya Instragram dan
TikTok sebagai kanal dalam promosi voucher menunjukkan pemahaman pengelola terhadap
dinamika komunikasi dalam pemasaran modern. Selain itu media berfungsi bukan hanya sebagai
salah satu saluran penyebaran informasi, akan tetapi juga sebagai suatu alat interaksi dua arah
dengan audiens, memperkuat brand engagement, dan meningkatkan shareability dari tawaran
promosi. Sejalan dengan penelitian Martini et al., (2022) bahwa penggunaan TikTok sebagai media
promosi yang dapat meningkatkan purchase intention karena informasi promosi yang disampaikan
secara informatif dapat menyakinkan konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli
produk. Strategi pelaksanaan yang dilakukan dnegan memanfaatkan media sosial seperti
instragram efektif dalam meningkatkan suatu brand awareness dan pengaruh terhadap perilaku
pembelian konsumenSirait et al., (2025). Selain itu, strategi pelaksanaan diskon yang dipromosikan
dalam media digital dapat signifikan meningkatkan minat beli dan respon konsumen terhadap
promosi (Nurdin et al.,, 2024).

Tabel 3. Pelaksanaan Penggunaan Voucher Diskon di Game Fantasia Kediri Town Square
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Data Kode PL-03

“Dengan membuat pamflet diskon Respon pengunjung terhadap pembagian voucher diskon
di lokasi cukup antusias, terutama dari pelanggan yang sudah menjadi member. Selain itu, promo
yang disebarkan melalui TikTok dinilai lebih menarik karena harga pembelian yang ditawarkan
lebih murah, sehingga pengunjung merasa mendapatkan keuntungan lebih dibandingkan
pembelian secara normal.”

Data Kode PL-04

“Aktivitas yang dilakukan saat transaksi voucher berlangsung pada dasarnya sama seperti
transaksi biasa. Prosesnya diawali dengan penawaran kepada pelanggan, kemudian setelah
pelanggan menyetujui, barulah voucher dimasukkan ke dalam transaksi. Apabila awalnya
pelanggan hanya berniat melakukan transaksi di bawah Rp300.000, kami tetap menawarkan opsi
peningkatan nominal transaksi, dan ternyata sebagian besar pelanggan bersedia.”

Berdasarkan Tabel 3. data PL-03 respon pengunjung saat pelaksanaan strategi promosi
terhadap adanya voucher diskon sangat antusias, terutama dari pelanggan member priority. Hal ini
menunjukkan bahwa voucher diskon tidak hanya meningkatkan pembelian tetapi jua memperkuat
loyalitas pelanggan yang sudah ada. Strategi ini memberikan keuntungan pada perusahaan. Sejalan
penelitian (Udayana, 2024) penggunaan strategi pemasaran di Instragram mulai dari penggunaan
influencer, konten pemasaran dan citra merek terbukti efektif meningkatkan pembeli dan akses
interkasi dari konsumen. TikTok Shop dengan fitur interaktifnya, memungkinkan konsumen untuk
mempercepat proses keputusan pembelian (Utami & Ahmadi, 2024.

Data PL-04 tersebut menunjukkan bahwa pelaksanaan voucher di Game Fantasia
berlangsung seperti adanya transaksi biasa, akan tetapi mekanisme dalam pelaksanaan penawaran
di titik transaksi. Jika pelanggan awalnya berniat transaksi di bawah Rp. 300.000, pada saat ini
petugas menawarkan opsi menaikkan nominal transaksi, sehingga pelanggan tertarik untuk
menaikkan transaksi. Pelaksanaan strategi ini bersifat conditional promotion/ threshold-based
promotion yakni promo bersyarat ambang minimal belanja. Dalam riset pemasaran, promosi
bersyarat memang dirancang untuk mendorong konsumen memperbesar nilai keranjang belanja
agar memenuhi ambang promo yang bertujuan menggiring konsumen meningkatkan belanja agar
lolos syarat promosi (Kulkarni & Yuan, 2025). Selain itu, keberhasilan dalam pelaksanaan ini juga
dipengaruhi oleh petugas yang menawarkan voucher promo untuk menarik perhatian pelanggan
dan membuat yakin pelanggan dengan fasilitas dari promo yang diberikan(Saptadi et al., 2025).

Promosi menjadi efektif karena adanya interaksi manusia sehingga bukan hanya sebagai
informasi visual ataupun sebuah tulisan. Hal ini membuat pelanggan mudah untuk tertarik dan
membeli vouchernya. Promosi ini akan meningkatkan daya beli konsumen Ketika menberikan
harga special yang lebih murah dari biasanya. Hal ini akan bisa menjadi pemicu bahwa promosi
dalam meningkatkan pembelaian. Akan tetapi, akan memperoleh dampak buruk jika pelaksanaan
dalam promosi tidak sesuai dengan ekspetasi konsumen misalnya dari segi pelayanan, keramahan,,
dan kurangnya interaksi karyawan dengan konsumen saat bermain di Game Fantasia.

KESIMPULAN DAN SARAN

Strategi penggunaan voucher discount di Game Fantasia Kediri Town Square direncanakan
dan dilaksanakan secara sistematis dengan orientasi utama pada peningkatan omzet dan
pembentukan pelanggan member priority. Perencanaan strategi ditunjukkan melalui penetapan
ambang minimal transaksi, segmentasi konsumen (member priority dan customer regular), serta
penerapan skema bonus yang berbeda antara hari biasa dan periode tertentu. Pelaksanaan strategi
dilakukan melalui penawaran langsung di titik transaksi yang mendorong pelanggan untuk
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meningkatkan nominal pembelian agar memenuhi syarat voucher. Temuan ini menunjukkan
bahwa voucher discount tidak sekadar berfungsi sebagai potongan harga, tetapi sebagai instrumen
promosi yang secara aktif mengarahkan perilaku konsumsi pelanggan dan meningkatkan nilai
transaksi.

Lebih lanjut, respon pengunjung terhadap voucher discount menunjukkan tingkat
antusiasme yang tinggi, terutama dari pelanggan berstatus member priority, serta persepsi nilai
yang lebih positif terhadap promosi yang disebarkan melalui media sosial, khususnya TikTok.
Indikator keberhasilan strategi diukur melalui jumlah voucher yang digunakan dan peningkatan
omzet yang diperoleh, yang menunjukkan hubungan linier antara intensitas penggunaan voucher
dan kinerja penjualan. Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa voucher
discount merupakan strategi promosi yang efektif dalam meningkatkan omzet dan memperkuat
loyalitas pelanggan, selama pelaksanaannya disertai komunikasi yang jelas, pengelolaan ambang
transaksi yang proporsional, serta evaluasi berkala terhadap dampak promosi terhadap kepuasan
dan keberlanjutan kunjungan pelanggan. Penelitian ini perlu ada tindakan kelanjutan meneliti
evaluasi pemasaran voucher untuk mengetahui angka keberhasilan penerapan strategi tersebut
dan evaluasi yang harus diperbaiki saat pelaksanaan voucher diskon di Game Fantasia Kediri Town
Square.
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