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ANALISIS EFEKTIFITAS STRATEGI MARKETING 

COMMUNICATION MELALUI EVENT MIDNIGHT SALE DALAM 

MENINGKATKAN JUMLAH PENGUNJUNG 

(STUDI KASUS MALL GRAND INDONESIA) 

 

Natasya Annisa Putri 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektifitas penerapan strategi 

Marketing Communication melalui event Midnight Sale di salah satu pusat 

perbelanjaan di Jakarta yaitu Mall Grand Indonesia. Penelitian ini merupakan 

penelitian kualitatif, untuk mendapatkan data primer digunakan metode 

wawancara terstruktur. Peneliti mewawancarai salah satu pihak manajemen mall 

Grand Indonesia, satu orang perwakilan dari tenant, dua orang pelanggan, dan 

satu triangulator untuk menguji keabsahan data. Dalam penelitian ini, ditemukan 

bahwa Mall Grand Indonesia melakukan kegiatan komunikasi pemasaran melalui 

event Midnight Sale yang diselenggarakan tiga sampai empat kali dalam setahun. 

Mall Grand Indonesia menerapkan lima tahapan event management menurut 

Goldblatt yaitu research, design, planning, coordinating, evaluation. Hal yang 

menarik adalah pada tahap riset, dimana mereka melakukan benchmark pada mall 

di Asia, dan mereka memiliki people counting system yang belum dimiliki oleh 

mall lain di Jakarta. Mereka juga berkoordinasi dengan sangat kooperatif sehingga 

event berjalan sesuai dengan rencana. Dari penelitian ini, ditemukan bahwa event 

Midnight Sale merupakan event yang efektif untuk meningkatkan jumlah 

pengunjung dan juga meningkatkan omzet. Angka tertinggi ditunjukkan pada 

event Midnight Sale yang diadakan pada bulan Desember. Event ini menarik 

karena dapat meningkatkan urgensitas orang untuk berbelanja.   

Kata kunci: komunikasi pemasaran, efektifitas, event, event management, jumlah 

pengunjung 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

 
 

ANALYSIS OF MARKETING COMMUNICATION STRATEGY 

EFFECTIVENESS THROUGH EVENT MIDNIGHT SALE IN 

INCREASING NUMBER OF VISITORS 

(CASE STUDY MALL GRAND INDONESIA) 

 

Natasya Annisa Putri 

 

ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the effectiveness of the application of the Marketing 

Communication strategy through the Midnight Sale event in one of the shopping 

centers in Jakarta, namely the Grand Indonesia Mall. This research is a 

qualitative research, to obtain primary data a structured interview method is 

used. The researcher interviewed one of the mall management in Grand 

Indonesia, one representative from tenants, two customers, and one triangulator 

to test the validity of the data. In this study, it was found that Grand Indonesia 

Mall conducts marketing communication activities through the Midnight Sale 

event which is held three to four times a year. Mall Grand Indonesia implements 

five stages of event management according to Goldblatt, namely research, design, 

planning, coordinating and evaluation. The interesting thing is at the research 

stage, where they do benchmarks on malls in Asia, and they have a people 

counting system that no other mall in Jakarta has. They also coordinate very 

cooperatively so that the event goes according to plan. From this research, it was 

found that the Midnight Sale event was an effective event to increase the number 

of visitors and also increase turnover. The highest number is shown at the 

Midnight Sale event held in December. This event is interesting because it can 

increase the urgency of people to shop. 

Keywords: marketing communications, effectiveness, events, event management, 

number of visitors
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