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PENERAPAN SALES PROMOTION CARL’S JR INDONESIA DALAM 

FITUR GO-FOOD EDISI RAMADAN TAHUN 2018-2019 MELALUI 

INSTAGRAM @CARLSJRINDONESIA 

Theo Gozana Hutomo 

ABSTRAK 

Perkembangan food and beverage di Indonesia berkembang pesat sehingga 

menimbulkan persaingan yang ketat. Dengan adanya persaingan bisnis ini, maka 

dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat, yakni penerapan sales promotion yang 

bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk, meningkatkan minat beli pada suatu 

produk dengan mengoptimalikan penggunaan media sosial Instagram sebagai 

mediumnya. Penelitian ini ditelaah menggunakan teori Integrated Marketing 

Communication yang berfokus pada sales promotion. Metode penelitian ini adalah 

studi kasus dengan pendekatan kualitatif. Teknik analisis data dilakukan dengan in 

depth interview kepada dua informan dan seorang triangulator. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh Carl’s Jr Indonesia mendapatkan 

respon yang positif dari customer-nya karena dinilai sebagai program promosi yang 

saling peduli kepada sesama. Beberapa tujuan sales promotion yang dapat dicapai 

oleh Carl’s Jr Indonesia adalah meningkatkan penjualan jangka pendek, mendorong 

pembelian konsumen dan mendapatkan pelanggan baru. Penggunaan Instagram yang 

dilakukan oleh Carl’s Jr juga dapat dikaitkan dengan dua dimensi konsep social 

media marketing yaitu content sharing dan connection. 

Kata kunci : Sales Promotion IMC, Instagram @carlsjrindonesia,  
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THE IMPLEMENTATION OF CARL'S JR. INDONESIA SALES PROMOTION 

IN THE GO-FOOD FEATURE RAMADAN EDITION FOR THE YEAR OF 

2018-2019 THROUGH INSTAGRAM @CARLSJRINDONESIA 

Theo Gozana Hutomo 

ABSTRACT 

The development of food and beverages in Indonesia is developing fast, causing 

intense competition. With this business competition, the right marketing strategy is 

needed, namely sales promotion that aims to increase product sales, increase buying 

interest in a product by optimizing the use of Instagram social media as the medium. 

This study uses the theory of Integrated Marketing Communication that supports 

sales promotion. This research method is a case study with qualitative research. The 

data analysis technique was carried out by in-depth interviews with two informants 

and a triangulator. The results showed that the promotion carried out by Carl's Jr. 

Indonesia received a positive response from customers because it was related to 

promotional programs that were interrelated with each other. Some of the sales 

promotion goals that can be achieved by Carl's Jr. Indonesia are increasing short-

term sales, encouraging consumer purchases and getting new customers. The use of 

Instagram by Carl Jr. can also be done with two dimensions of social media 

marketing namely content sharing and connections. 

Keynote : Sales Promotion IMC, Instagram @carlsjrindonesia 
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