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ABSTRAK 

 

Ropi Gustika Sari, (2022):  Peranan Aplikasi Gojek Fitur Gofood Dalam  

Meningkatkan Penjualan Pada Kuliner 

Martabak Djoeragan Tabek Gadang Kota 

Pekanbaru Ditinjau Dari Ekonomi Syariah  

 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh keterkaitan antara Martabak 

Djoeragan dengan aplikasi GoFood dimana peranan aplikasi GoFood ini 

membantu dalam peningkatan penjualan kuliner Martabak Djoeragan, adapun 

manfaat yang dirasakan oleh kuliner Martabak Djoeragan ini dengan adanya 

peningkatan pendapatan dengan adanya kerjasama antara aplikasi GoFood 

membantu masyarakat yang ingin berbelanja kuliner tanpa harus keluar rumah, 

hal ini sangat membantu dalam peningkatan penjualan martabak joeragan lewat 

apalikasi GoFood. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

bagaimana peranan Aplikasi GoFood dalam meningkatkan penjualan pada kuliner 

Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota Pekanbaru dan untuk mengetahui 

bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap alplikasi GoFood dalam 

meningkatkan pendapatan martabak Djoeragan. 

Metode penelitian ini kualitatif. Dengan studi langsung ke lapangan (field 

research) adapun informan dalam penelitian ini berjumlah 4 orang. teknik yang 

digunakan untuk pengumpulan data observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Teknik analisi data menggunakan Tahap Pengumpulan Data , Tahap Reduksi 

Data, Display Data dan Verifikasi Dan Tahap Penarikan Kesimpulan.  

 Dari hasil penelitian peranan aplikasi GoFood dalam meningkatkan 

penjualan pada kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota Pekanbaru 

layanan GoFood memberikan peranan yang besar dalam meningkatkan penjualan 

bisnis kuliner di Kota Pekanbaru. Dengan melakukan kerja sama dengan pihak 

GoFood, pelaku usaha dapat menjangkau pangsa pasar atau konsumen yang lebih 

luas karena menggunakan jaringan internet kemudian kemudian memberikan 

keefisienan waktu. Sedangkan tinjauan ekonomi Islam terhadap peranan aplikasi 

GoFood dalam meningkatkan pendapatan Martabak Djoeragan bahwasanya Akad 

yang digunakan dalam transaksi delivery order GoFood ialah multi akad (Hybrid 

Contract) yang mujtami‟ah, dengan menggabungkan akad ijarah dengan akad 

qardh. Al-„uqud al-mujtami‟ah agar transaksi bisnis modern dapat terakreditasi 

dalam ranah fiqh, sekaligus agar akad yang telah terdapat dalam ranah fiqh dapat 

diaplikasikan kedalam transaksi bisnis modern. sebagian pendapat ulama 

Malikiyah, ulama Syafi‟iyah, dan Hanbali berpendapat bahwa hukum multi akad 

(hybrid contract) adalah sah dan diperbolehkan menurut syariat Islam. 

 

Kata Kunci : Aplikasi GoFood, Penjualan, Kuliner Martabak Joeragan.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Di era modern ini masyarakat mempunyai aktivitas yang beragam dan 

untuk memenuhi aktivitas tersebut masyarakat memerlakukan adanya transportasi 

sebagai alat penunjang atau alat bantu dalam melaksanakan aktivitasnya.
1
 Dapat 

dikatakan bahwa transportasi merupakan jenis kebutuhan yang sangat penting, 

karena memang kebutuhan akan transportasi sangat beragam seperti pergi 

kesekolah, ke pasar maupun rekreasi. Transportasi beragam adanya mulai dari 

yang masih tradisional seperti delman maupun yang sudah modern dengan 

menggunakan mesin seperti sepeda motor, mobil, pesawat, kapal laut dan kereta 

api. Di Kota Pekanbaru khususnya yang mempunyai alat transportasi yang 

bermacam-macam mulai dari kendaraan pribadi maupun umum. Seperti angkutan 

umum (angkot), ojek, taxi, dan busway. Namun dari sekian banyaknya 

transportasi di Pekanbaru masih saja tidak dapat mengatasi kemacetan yang 

terjadi  

Transportasi merupakan bagian penting dalam kehidupan masyarakat 

zaman sekarang ini. Seiringnya dengan pertumbuhan jumlah penduduk, Saat ini 

rata-rata masyarakat perkotaan sudah memiliki kendaraan pribadi yang efektif dan 

efisien untuk memobilisasi dari suatu tempat ketempat lainnya. Sayangnya 

pertumbuhan itu tidak diseimbangi dengan pertumbuhan luas jalan yang tersedia. 

                                                         
1
 Atika Zahra “Pengaruh Kualitas pelayan,Persepsi harga,dan Citra Merek Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pengguna jasa Transportasi online (study pada pelanggan Go-jek di kota 

Yogyakarta”, Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta,2017,hlm.,1 
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Akhirnya terciptalah masalah baru yaitu kemacetan. Untuk mengatasinya, 

hadirlah sebuah perusahaan transportasi umum berbasis online. 

Dengan mudahnya kita dapat memesan lewat aplikasi dan jemput tanpa 

perlu menunggu waktu lama, kemacetan pun bisa setidaknya teratasi dengan 

transportasi online dengan  roda dua atau yang sering disebut dengan ojek online. 

Oleh karena itu, pengusaha jasa  transportasi berlomba-lomba untuk mengait 

konsumennya dengan meningkatkan pelayanan, kemudahan pemesanan, 

kenyamanan pemakai, ketepatan waktu dan lain sebagainya. 
2
 Salah satu 

perusahaan transportasi yang hadir untuk mengatasi permasalahan tersebut adalah 

Gojek.
3
  

Gojek merupakan sebuah perusahaan melayani ojek dengan menggunakan 

jasanya. Disamping itu, PT Gojek juga memberikan beberapa layanan jasa, seperti 

: Goride (antar-jemput). GoFood (pesan makanan) Gomart (belanja barang). 

GoGlam (jasa kecantikan), Golean Box (Cargo), Goseed (kurir barang), 

GoMassage (pijat)
4
 

Mengantisipasi keadaan tersebut maka perusahaan Gojek harus 

menciptakan kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan merupakan faktor yang 

sangat penting bagi keberadaan, kelangsungan, dan perkembangan perusahaan.
5
  

                                                         
2
 Atika Zahra. Ibid, hlm 12 

3
 Rafael Billy leksono, dan Herwin “pengaruh harga dan promosi Grab dan Gren image 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap transportasi berbasis online “ Jurnal 

Riset manajemen dan bisnis islam (jarmbi) Fakultas Ekonomi UNIAT, vol. 2, No,3, Oktober 2017, 

hlm 381-390.  
4
 Putu citrayani giri dan made hery urmila dewi “Analisa faktor-faktor yang 

mempengaruhi pendapatan driver go-jek di kota dempasar bali “e-jurnal Ep unud,[6]: 948-975,hlm 

951 
5
 Atika Zahra “pengaruh kualitas pelayanan, presepsi harga, Dan Citra Merek Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pengguna Jasa Transportasi Ojek Online (studi pada pelanggan Gojek di kota 

Yogyakarta, Skripsi manajemen Fakultas Ekonomi hlm 3. 
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Faktor yang sangat penting yang dapat  mempengaruhi keputusan dalam 

menggunakan jasa Gojek  adalah faktor harga. Harga adalah satu–satu elemen 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan semua elemen lainnya hanya 

mewakili harga. Harga adalah satu elemen yang paling fleksibel dari bauran 

pemasaran tidak seperti sifat-sifat produk dan komitmen jalur kontribusi.
6
 

Setelah mengembangkan struktur dan strategi pendapatan harga. 

Perusahaan seringkali menghadapi situasi dimana mereka harus melakukan 

perubahan harga atau merespon perubahan harga yang dilakukan pesaing. Setelah 

mempertimbangkan harga, konsumen juga mempertimbangkan kualitas produk 

yang mereka beli dan mereka gunakan. Konsumen mengharapkan adanya 

kesesuaian antara harga dan kualitas produk yang mereka terima.
7
 

Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang 

diusahakan untuk mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat mengetahui 

hasil produk yang dihasilkan. Istilah penjualan sering disamakan dengan istilah 

promosi. Padahal penjualan hanya meliputi kegiatan pemindahan barang atau jasa, 

atau penggunaan penjualan saja. tidak terdapat kegiatan promosi yang ditujukan 

untuk mendorong permintaan. Jadi penjualan hanya merupakan bagian dari 

promosi.
8
 

                                                         
6
 Philip Kotlar, Gray Amstrong “prinsip-prinsip pemasara”( Jakarta : Erlangga 2010), jilid 

1 Cet Ke-8 hlm,439. 
7
 Fifyanita Ghanimata “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas produk, dan lokasi terhadap 

keputusan pembelian “Skripsi fakultas ekonomi dan bisnis Universitas diponogoro semarang 2012, 

hlm 6 
8
 Dr. Juliana, SE. M.Si, Manajemen Distribusi Penjualan, Cet-1, Desember 2019, hlm 99 
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Pembelian merupakan kegiatan utama untuk menjamin kegiatan transaksi 

penjualan yang terjadi dalam suatu perusahaan. Dengan adanya pembelian, 

perusahaan dapat secara mudah menyediakan sumber daya yang diperlukan 

organisasi secara efisien dan efektif. Adapun pengertian para ahli sebagai berikut: 

Menurut Soemarso, dalam buku akuntansi suatu pengantar pembelian 

(Purchase) adalah akun yang digunakan untuk mencatat semua pembelian barang 

dagang dalam suatu periode.
9
 

Harga dapat diartikan menurut philip kotler, mengartikan harga sebagai 

sejumlah uang yang ditagih atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai 

yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau 

menggunakan suatu produk atau jasa.
10

 Harga adalah sejumlah uang yang 

dibebankan atas suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan konsumen 

atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut.
11

 

Menurut A. Hamdani „Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 

komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat 

untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan 

produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya”.
12

 Promosi bersifat persuasif 

yang mengajak kepada konsumen untuk menggunakan suatu barang atau jasa, 

seperti yang terlihat bahwa bauran promosi yaitu mencakup periklan, promosi 

                                                         
9
 Soemarso, S.R. 2017. Perpajakan : Pendekatan Komprehensif. Penerbit Salemba 

Empat.  Jakarta h. 08 
10

 Kotler, Plilip. 2012. Manajemen Pemasaran. Edisi Mileinium. Jakarta : PT. Indeks 

Kelompok Gramedia., hlm 23 
11

 Ingrid panjaitan “Pengaruh pelayanan dan harga pada Go-jek terhadap kepuasan 

konsumen dengan minat sebagai variabel moderating” Jurnal ekonomi, Vol,196.,No,2, juli-

desember 20 
12

 Danang Sunyanto, Teori Kuesioner dan Analisis Data untuk Pemasaran dan Prilaku 

Konsumen, ( yogyakarta: Graha Ilmu, 2013), cet. 1, h, 19. 
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penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal dan pemasaran langsung. 

Untuk itu suatu perusahaan harus benar-benar merancang kegiatan promosi 

dengan sedemikian rupa agar dapat mencapai tujuan-tujuan perusahaan. 

Selain itu pelopor utama ojek online merupakan sebuah kekuatan yang 

cukup dahsyat untuk mengendalikan pandangan konsumen. Go-jek telah ada sejak 

tahun 2010 namun belum berupa aplikasi seperti sekarang, kemudian di awal 

tahun 2015 tepatnya pada bulan Januari PT Gojek meluncurkan sebuah aplikasi 

smartphone yang cukup menarik perhatian dan banyak diikuti oleh perusahaan 

jasa ojek online lainnya. 

Di Kota Pekanbaru khususnya di Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru 

bisnis kuliner sangat menjamur di masyarakat luas. Saat ini banyak sekali usaha 

kuliner yang sudah menggunakan layanan aplikasi GoFood Kesempatan ini 

dipergunakan oleh para pemilik usaha kuliner dalam menarik konsumen. Dengan 

bergabung dengan aplikasi GoFood pengusaha kuliner berharap bahwa aplikasi 

ini akan membantu meningkatkan jumlah konsumen sehingga pendapatan 

diharapkan akan meningkat. Jumlah kuliner yang bergabung dengan GoFood di 

Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru. 

Penelitian tertarik untuk melakukan penelitian mengenai peranan aplikasi 

GoFood dalam meningkatkan usaha penjualan kuliner Martabak joeragan 

Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru harga, pelayanan dan promosi dalam 

pengguna jasa angkutan Gojek pada masyarakat Kota Pekanbaru khususnya  

peneliti melihat bahwa tidak sedikit masyarakat yang menggunakan jasa angkutan 

Gojek dalam pemesanan makanan menggunakan aplikasi GoFood, padahal jasa 
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angkutan online ini terbilang cukup banyak di sekitar kota Pekanbaru, seperti 

Grab dan juga uber. Bahkan letak kampus UIN yang strategis di pinggir jalan 

akan sangat mudah diakses dengan menggunakan angkutan umum. 

Sebagaimana kita ketahui bahwasanya aplikasi GoFood ini sangat 

berperan penting sebagai mitra penjualan online dapat dilihat di bawah ini 

merupakan data penjualan Martabak Djoeragan sebelum dan sesudah bermitra 

dengan aplikasi GoFood sebagai berikut: 

Tabel I.1 

Data Jumlah Penjualan Martabak Djoeragan Terhitung Sejak 2015-

2020 

Sumber: Data Olahan 2021 

 Dari tabel I.1 di atas dapat dilihat bahwa Martabak Djoeragan sejak awal 

berdiri pada tahun 2015 di kota Pekanbaru ini masih dengan jumlah pendapatan 

sebesar Rp. 540.000.000,- pertahunya. Kemudian munculah aplikasi GoFood di 

kota Pekanbaru pada 25 Agustus 2017 Martabak Djoeragan mulai mendaftarkan 

0.00

200,000,000.00

400,000,000.00

600,000,000.00

800,000,000.00

1,000,000,000.00

1,200,000,000.00

1,400,000,000.00

1,600,000,000.00

1,800,000,000.00

2,000,000,000.00

2015

2016

2017

2018

2019

2020



7 

 

produknya ke aplikasi GoFood di tahun 2017. Kemdian pendapatan Martabak 

Djoeragan menjadi meningkat dari tahun sebelumnta dengan total jumlah 

pendaparan keseluruhan Rp. 1.570.000.000, kemudian di tahun 2018 pendapatan 

Martabak Djoeragan meningkat lagi menjadi Rp. 1.668.000.000, selanjutnya di 

tahun 2019, pendapatan Martabak Djoeragan mengalami penurunan menjadi Rp. 

1.692.000.000, terakhir di tahun 2020 pendapatan Martabak Djoeragan menjari 

Rp. 1.740.000.000. dari data di atas dapat dilihat bahwa pendapatan Martabak 

Djoeragan setelah bergabung dengan aplikasi GoFood meningkat.   

Peneliti mengambil kasus pada Martabak Djoeragan dengan alasan 

bahwasanya Martabak Djoeragan ini merupakan kuliner yang sangat digemari 

oleh masyarakat kota Pekanbaru, selain itu juga Martabak Djoeragan ini juga 

menjual makanan yang memiliki harga relatif murah dan bisa di jangkau oleh 

masyarakat semua kalangan, keterkaitan antara Martabak Djoeragan ini dengan 

aplikasi GoFood ialah, sebagaimana di ketahui bahwa di era modern ini sedang 

maraknya aplikasi online baik itu transportasi maupun pembelanjaan online, 

aplikasi GoFood ini memiliki peran sangat penting dalam membantu penjualan 

Martabak joeragan dengan adanya kerjasama antara aplikasi GoFood dan 

Martabak Djoeragan sangat membantu masyarakat yang ingin berbelanja tanpa 

harus mengunjungi toko tersebut sebagaimana kita ketahui bahwasanya kota 

Pekanbaru memiliki angka kemacetan yang sangat tinggi yang menyebabkan 

masyarakat memilih alternatif GoFood sebagai aplikasi belanja tanpa harus keluar 

rumah, hal ini sangat membantu dalam peningkatan penjualan Martabak 

Djoeragan lewat aplikasi GoFood. 
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Megacu pada latar belakang masalah di atas, maka peneliti tertarik untuk 

meneliti “Peranan Aplikasi Gojek Fitur GoFood Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota 

Pekanbaru Ditinjau Dari Ekonomi Syariah” 

B. Batasan Masalah 

 Agar penelitian ini lebih terarah, terfokus dan menghindari pembahasan 

yang terlalu luas, maka penulis perlu membalasnya. Adapun batasan masalah 

dalam penelitian ini adalah hanya membahas peranan keberadaan aplikasi Gojek 

fitur GoFood dalam meningkatkan penjualan pada kuliner Martabak Djoeragan 

Tobek Godang Kota Pekanbaru. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah 

yang dikemukakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana peranan aplikasi GoFood dalam meningkatkan penjualan pada 

kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota Pekanbaru? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap peranan aplikasi GoFood 

dalam meningkatkan pendapatan Martabak Djoeragan? 

D.  Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1.  Tujuan Penelitian  

Berdasarkan pokok permasalahan di atas, maka tujuan yang ingin 

dicapai oleh penulis dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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a. Untuk mengetahui peranan Aplikasi GoFood dalam meningkatkan 

penjualan pada kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota 

Pekanbaru 

b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi Islam terhadap aplikasi GoFood 

dalam meningkatkan pendapatan Martabak Djoeragan. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Manfaat Akademis 

Dapat menjadi hal untuk menambah ilmu pengetahuan tentang 

peran aplikasi GoFood dalam meningkatkan usaha penjualan kuliner 

Martabak Djoeragan, dan diharapkan dapat menjadi sebuah refesensi 

serta pengembanga teori pada penelitian selanjutnya mengenai 

pengaruh harga, promosi, penilaian jasa pada sikap pembeli yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

b. Manfaat Praktisi 

Sebagai referensi tentang peran aplikasi GoFood untuk lebih 

mengenal perilaku konsumen dan memberikan masukan dalam rangka 

perumusan strategi dan penentuan kebijakan pemasaran tentang minat 

beli via Gojek agar dapat meningkatkan penjualan. 

c. Bagi Mahasiswa 

Untuk memenuhi salah satu syarat guna mendapatkan gelar 

Sarjana Ekonomi (S.E.) pada Fakultas Syariah dan Hukum Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Aplikasi Gojek  

Gojek adalah  sebuah perusahaan teknologi berjiwa sosial yang bertujuan 

untuk meningkatkan kesejahteraan pekerja di berbagai sektor informasi di 

Indonesia, kegiatan Gojek bertumpu pada tiga nilai pokok: kecepatan, inovasi dan 

dampak sosial. kecepatan memiliki definisi melayani dengan cepat dan terus 

belajar dan berkembang dari pengalaman. Inovasi memiliki definisi terus 

menawarkan teknologi baru untuk mengubah hidup konsumen. Dampak sosial 

memiliki definisi memberikan dampak positif sosial sebesar besarnya untuk 

masyarakat Indonesia.
13

 

Bermula pada tahun 2010 di Jakarta oleh Nadiem Makarim. Gojek yang  

merupakan perusahaan transportasi roda dua melalui panggilan telepon, kini telah 

tumbuh menjadi On Demand Mobile Platform didukung dengan aplikasi yang 

menyediakan berbagai layanan lengkap mulai dari transportasi logistik, 

pembayaran, layanan-layanan makanan dan berbagai layanan lainnya.  

Gojek adalah salah satu perusahaan yang menawarkan layanan transportasi 

ojek yang terintegrasi dengan teknologi, dengan menggunakan aplikasi berbasis 

pemesanan ojek. Sebagai pelopor dalam bisnis ini, Gojek mendapat respon yang 

baik dari konsumen dan Driver. saat ini Gojek telah tersedia di 50 kota di 

Indonesia dan telah mengunduh lebih dari 50.000.000 jiwa. Selain itu kontribusi 

                                                         
13

 Gojek, lihat di http://www.gojek.com. Diakses pada tangga 02 november 2021 
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Gojek ke perekonomian Indonesia berkisar Rp 44,2 – Rp 55 triliun pada tahun 

2018.
14

 

Layanan aplikasi ini untuk memudahkan konsumen dalam beberapa  

kegiatan penunjang aktivitas masyarakat. Fitur aplikasi Gojek semakin lengkap 

sehingga sangat memudahkan bagi masyarakat untuk ber action dengan Gojek. 

Beberapa pengertian aplikasi Gojek layanan mobile Gojek berfokus kepada 

layanan mobilitas meliputi: 

1. Go Ride 

Dalam fitur Go Ride, para ojek online memberikan layanan jasa berupa 

pengantaran pelanggan ke tempat yang ia inginkan melalui pesanan dalam 

aplikasi Gojek Online. Layanan yang diberikan Go Ride membuat 

transaksi lebih mudah dan lebih cepat tanpa perlu menunggu waktu lama. 

2. Go Car 

Go Car adalah sebuah layanan jasa antar dengan kendaraan mobil yang 

siap mengantarkan konsumen menuju lokasi yang diinginkan. Driver akan 

menjemput pelanggan di tempat yang telah ditentukan oleh konsumen 

dalam aplikasi Gojek miliknya. 

3. GoFood 

GoFood merupakan salah satu fitur yang menawarkan layanan jasa beli 

dan antar makanan kepada pelanggan. Produk ini sangat cocok bagi 

pelanggan yang ingin menikmati berbagai jenis makanan cepat saji 

ataupun kuliner namun tidak memiliki kendaraan dan waktu serta tidak 

                                                         
14

 Muhammad Yunus, Go-Jek Sebagai Simbol Perubahan Sosial Dan Ekonomi, Jurnal 

Ilmiah Pendidikan Ekonomi, vol 2, No 2, 2017. 
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mengetahui akses untuk pergi ke tempat tersebut. Dengan fitur GoFood, 

pelanggan dapat memesan jenis makanan apapun dan kapanpun sesuai 

dengan keinginannya tanpa terus khawatir lagi dengan rute dan keadaan 

lainnya. Setelah konsumen memesan jenis makanannya, maka Driver 

Gojek akan menerima pesanan melalui aplikasi Driver dan langsung 

mengantarkan ke lokasi pemesan.  

4. Go Send 

Go Send adalah layanan kurir instan yang dapat digunakan untuk 

pengantaran dan penjemputan paket, surat-surat berharga atau dokumen 

penting, dan lainnya. Layanan Go Send hampir menyerupai layanan 

GoFood hanya saja yang membedakan adalah pada layanan Go Send, 

tugas Driver hanya mengantarkan paket yang akan diantar ke lokasi sesuai 

maps.  

5. Go Mart 

Go Mart adalah layanan yang dapat digunakan untuk berbelanja ribuan 

jenis barang dari berbagai macam toko yang tersedia.  

6. Go Pay  

Go Pay adalah layanan dompet virtual untuk bertransaksi di dalam aplikasi 

Gojek  

7. Go Box 

Go-Box Adalah pemindahan barang berukuran besar dengan menggunakan 

mobil truk, bak atau blind van. 
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8. Go Massage 

Go Massage adalah layanan jasa pijat kesehatan profesional yang datang 

ke rumah.  

9. Go Clean 

Go Clean adalah jasa kebersihan profesional untuk membersihkan kamar 

kos, rumah dan kantor tanpa perlu repot mencari orang yang ingin 

membersihkan.  

10. Go Glam 

Go Glam adalah layanan jasa perawatan kecantikan untuk manicure 

pedicure, creambath, waxing, dan lainnya yang langsung datang ke rumah 

pemesan. 

11. Go Tix 

Go Tix adalah layanan informasi acara dengan akses pembelian dan 

pengantaran tiket langsung ke tangan pemesan tanpa repot mengantri.  

12. Go Busway 

Go Busway adalah layanan untuk memonitor jadwal layanan bus dan 

memesan go ride untuk mengantar ke halte bus.  

13. Go Med 

Go Med Layanan terintegrasi untuk membeli obat-obatan, vitamin dan 

kebutuhan medis lainnya dari apotik berlisensi.  

14. Go Auto 

Go Auto adalah layanan auto care, auto service, towing dan emergency, 

untuk memenuhi kebutuhan otomotif.  
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15. Go Pulsa 

Go Pulsa adalah layanan pengisian pulsa langsung dari aplikasi Gojek 

dengan menggunakan Go pay. 

Untuk menjadi Driver Gojek perlu melalui beberapa tahapan seleksi mulai 

dari pendaftaran secara online atau sms ke nomor contact person, kemudian 

mengambil formulir dan mengisinya di alamat outlet sesuai kota. Setelah lolos 

tahap pendaftaran dan telah melalui syarat setelah melalui cek fisik dan interview, 

masuk ke tahapan training yang dilakukan selama beberapa waktu. Materi 

training yaitu pelatihan produk tentang Gojek, pelatihan Android, pelatihan 

rekening ponsel. Selain beberapa tes yang dilakukan untuk personal Driver nya, 

kendaraan yang dipakai oleh calon Driver juga perlu dilakukan pengecekan. 

Tahapan pengecekan adalah pengecekan fisik kendaraan bermotor meliputi 

STNK, SIM/KTP, pengecekan lampu utama motor, lampu rem depan belakang 

serta sen harus menyala semua dan khusus sen harus berkedip. Knalpot yang 

digunakan bukan knalpot racing/bobokan, untuk pengecekan yang tidak wajib 

yaitu jas hujan dan sarung tangan. Setelah lulus semua tahapan, Driver Gojek 

diperkenankan untuk mengambil atribut berupa aplikasi berbasis android dan 

sudah diinstal khusus untuk Driver, selanjutnya pengambilan dua buah helm dan 

jaket. 

B. Marketing Online  

Pemasaran Online dapat diartikan dengan sistem pemasaran interaktif 

yang menggunakan satu atau lebih melalui media iklan untuk menghasilkan 

tangggapan, respon  dan atau transaksi yang dapat diukur pada suatu lokasi 
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konsumen serta tanpa adanya kontak langsung/tatap muka dengan penjual dan 

konsumen. Dan pembayaran dilakukan melalui internet atau media sosial yang 

telah di tetapkan oleh penjual produk tersebut. 

Pemasaran bermula dari kenyataan bahwa manusia adalah makhluk yang 

memiliki kebutuhan dan keinginan. Kebutuhan dan keinginan itu menciptakan 

suatu keadaan yang tidak menyenangkan dalam diri seseorang yang harus 

dipecahkan melalui pemilikan produk untuk memuaskan kebutuhan dan 

keingginan pelanggan
15

. Konsep pokok dalam pemasaran adalah bertujuan untuk 

memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen, atau 

berorientasi pada  konsumen Konsep konsumen mengajarkan bahwa kegiatan 

pemasaran suatu perusahaan harus dimulai dengan usaha mengenal dan 

merumuskan keinginan dan kebutuhan dari konsumen. Dalam melakukan 

pemasaran perusahaan harus menyusun dan merumuskan kebijakan-kebijakan 

seperti kebijakan produk, promosi, harga dan saluran distribusi. Agar kebutuhan 

dan keinginan konsumen dapat terpenuhi secara maksimal dan memuaskan. 

Secara definitif dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran adalah suatu 

konsep manajemen dalam bidang pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan 

dan keinginan konsumen dengan dukungan dari kegiatan pemasaran yang terarah 

yang memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan organisasi 

dalam usahanya mencapai tujuan yang telah ditetapkan dalam perusahaan. 

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang di dalamnya individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
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 Irawan, Faried Wijaya & M.N. Sudjoni, Pemasaran Prinsip Dan Kasus, BPFE, 

Yogyakarta, hal. 10. 
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menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan pihak lain
16

. Dalam konteks bisnis, pemasaran mencakup 

menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai dengan pelanggan yang 

menguntungkan. Karena itu, pemasaran sering disebut dengan proses yang 

dilakukan perusahaan dalam menciptakan nilai bagi pelanggan dan membanggun 

hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari 

pelanggan sebagai imbalanya. Dalam melakukan proses pemasaran suatu 

perusahaan harus melakukan empat angkah dalam melakukan proses pemasaran 

diantaranya adalah perusahaan berkerja untuk memahami pelanggan, menciptakan 

nilai unggul bagi pelanggan, membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, 

dan terakhir perusahaan menuai hasil dari menciptakan nilai unggul bagi 

pelanggan
17

 

Jadi pemasaran merupakan interaksi yang berusaha untuk menciptakan 

hubungan pertukaran. Tetapi pemasaran bukanlah suatu cara yang sederhana yang 

tidak sekedar untuk menghasilkan penjualan saja, pertukaran hanyalah merupakan 

satu tahap dalam proses pemasaran. sebenarnya pemasaran itu dilakukan baik 

sebelum dan sesudah pertukaran. 

Pemasaran Online dapat diartikan dengan sistem pemasaran interaktif 

yang menggunakan satu atau lebih melalui media iklan untuk menghasilkan 

tangggapan, respon  dan atau transaksi yang dapat diukur pada suatu lokasi 

konsumen serta tanpa adanya kontak langsung/tatap muka dengan penjual dan 
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 Philp Kotler, Manajemen Pemasaran, Jilid 1, PT INDEKS, Jakarta, 2004, hal. 9. 
17

 Irawan, Faried Wijaya & M.N. Sudjoni, Log.Cit, hal. 10-11. 
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konsumen. Dan pembayaran dilakukan melalui internet atau media sosial yang 

telah di tetapkan oleh penjual produk tersebut. 

Dalam Islam pemasar Syariat merupakan strategi bisnis yang harus 

memayungi segala aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, 

menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu 

perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran islam.
18

 

C. Penjualan  

1. Pengertian Penjualan 

Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan 

rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan 

dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan 

laba. Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang 

diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat 

mengetahui hasil produk yang dihasilkan. Penjualan adalah suatu transfer 

hak atas benda-benda. Dari penjelasan tersebut dalam memindahkan atau 

mentransfer barang dan jasa diperlukan orang-orang yang bekerja dibidang 

penjualan seperti pelaksanaan dagang, agen, wakil pelayanan dan wakil 

pemasaran.
19

 

Menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Ronny A. Rusli 

dan Hendra dalam buku ”Manajemen Pemasaran” pengertian penjualan 

adalah : “Penjualan adalah proses sosial manajerial dimana individu dan 
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 Buchari Alma & Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, ALFABETA, 

Bandung, 2009, hal. 258. 
19

 Winardi, Kamus Ekonomi, Alumni, Bandung, 2012, hal. 97 
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kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, 

menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain”.
20

 

Penjualan adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran.
21

 

Suatu kesatuan usaha yang dinamis yang terdiri dari berbagai 

bagian yang berkaitan secara teratur, dan berusaha mencapai suatu tujuan 

adalah pengertian dari sistem. Jadi pengertian sistem penjualan adalah 

suatu kesatuan usaha transfer hak atas benda-benda yang diarahkan pada 

usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan 

laba atau keuntungan. 

2. Jenis-Jenis Penjualan 

Menurut Murti Sumarni dalam bukunya bauran pemasaran dan 

loyalitas pelanggan Penjualan dapat dibedakan menjadi : 

a. Penjualan Langsung, yaitu suatu proses membantu dan membujuk satu 

atau lebih calon konsumen untuk membeli barang atau jasa atau 

bertindak sesuai ide tertentu dengan menggunakan komunikasi tatap 

muka. 

b. Penjualan Tidak Langsung, yaitu bentuk presentasi dan promosi 

gagasan barang dan jasa dengan menggunakan media tertentu seperti 

surat kabar, majalah, radio, televisi, papan iklan, brosur dan lain-lain.
22
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 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Erlangga, Jakarta , 2018, hal. 8. 
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 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, PT. Raja Grafindo Persada, Jakarta, 2012, hal. 
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Basu Swastha pada buku ”Manajemen Penjualan”, menerangkan 

bahwa terdapat beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam 

masyarakat diantaranya adalah: 

1) Trade Selling 

2) Missionary Selling 

3) Technical Selling 

4) New Business Selling 

5) Responsive Selling 

Adapun penjelasan dari klasifikasi di atas yang dikemukakan oleh 

Basu Swatha, yaitu: 

1) Trade Selling, penjualan yang terjadi bilamana produsen dan pedagang 

besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki 

distribusi produk mereka,. Hal ini melibatkan para penyalur dengan 

kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan produk baru, jadi titik 

beratnya adalah para penjualan melalui penyalur bukan pada penjualan 

ke pembeli akhir. 

2) Missionary Selling, penjualan berusaha ditingkatkan dengan 

mendorong pembeli untuk membeli barang dari penyalur perusahaan. 

3) Technical Selling, berusaha meningkatkan penjualan dengan 

pemberian saran dan nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan 

jasa. 
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4) New Business Selling, berusaha membuka transaksi baru dengan 

membuat calon pembeli menjadi pembeli seperti halnya yang 

dilakukan perusahaan asuransi. 

5) Responsive Selling, setiap tenaga penjual diharapkan dapat 

memberikan reaksi terhadap permintaan pembeli melalui route driving 

and retaining. Jenis penjualan ini tidak akan menciptakan penjualan 

yang besar, namun terjalin hubungan pelanggan yang baik yang 

menjurus pada pembelian ulang. 

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 

Dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa
23

 

faktor sebagai berikut: 

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual Transaksi jual-beli atau pemindahan 

hak milik secara komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya 

melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai pihak pertama dan 

pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual harus dapat menyakinkan 

kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan 

yang diharapkan.untuk maksud tersebut penjual harus memahami 

beberapa masalah penting yang sangat berkaitan, yakni: 

1) Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan. 

2) Harga produk. 

3) Syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan 

sesudah penjualan, garansi dan sebagainya. 

                                                         
23

 Basu Swastha, dan Irawan, Manajemen Penjualan, Liberty, Yogyakarta, 2017, hal. 47 



21 

 

b. Kondisi Pasar 

Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 

sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 

penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 

diperhatikan adalah: 

1) Jenis pasarnya. 

2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya. 

3) Daya belinya. 

4) Frekuensi pembelian. 

5) Keinginan dan kebutuhan. 

c. Modal 

Akan lebih sulit bagi penjualan barangnya apabila barang yang 

dijual tersebut belum dikenal penjual harus memperkenalkan dulu 

membawa barangnya ke tempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud 

tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transport, 

tempat peragaan baik didalam perusahaan maupun di luar perusahaan, 

usaha promosi, dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan 

apabila penjualan memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. 

Seperti usaha promosi membutuhkan duta penjualan dimana 

duta penjualan bertugas untuk menjalin hubungan dengan pelanggan 

serta menimbulkan perasaan senang dalam diri pelanggan, karena 
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dengan itu peluang untuk mencapai keberhasilan dalam menjual akan 

semakin meningkat.
24

 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan. 

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 

orang-orang tertentu/ahli di bidang penjualan. 

c. Faktor lain 

Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, 

pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat 

dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 

relatif kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan. 

Ada pengusaha yang berpegangan pada suatu prinsip bahwa 

“paling penting membuat barang yang baik”. Bilamana prinsip tersebut 

dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan kembali membeli lagi 

barang yang sama. Namun, sebelum pembelian dilakukan, sering 

pembeli harus dirangsang daya tariknya, misalnya dengan memberikan 

bungkus yang menarik atau dengan cara promosi lainnya. 

4. Tingkat Penjualan 

Volume penjualan dapat dijabarkan sebagai umpan balik dari 

kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan. Penjualan 
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mempunyai pengertian yang bermacam-macam tergantung pada 

lingkup permasalahan yang sedang dibahas. Menurut Kotler dan 

Amstrong penjualan dalam lingkup kegiatan, sering disalah artikan 

dengan pengertian pemasaran. Penjualan dalam lingkup ini lebih 

berarti tindakan menjual barang atau jasa. Kegiatan pemasaran adalah 

penjualan dalam lingkup hasil atau pendapatan berarti penilaian atas 

penjualan nyata perusahaan dalam suatu periode.
25

 

Menurut Swastha dan Irawan permintaan pasar dapat diukur 

dengan menggunakan volume fisik maupun volume rupiah. 

Berdasarkan pendapat Swastha dan Irawan tersebut, pengukuran 

volume penjualan dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu didasarkan 

jumlah unit produk yang terjual dan didasarkan pada nilai produk 

yang terjual (omzet penjualan). Volume penjualan yang diukur 

berdasarkan unit produk yang terjual, yaitu jumlah unit penjualan 

nyata perusahaan dalam suatu periode tertentu, sedangkan nilai 

produk yang terjual (omzet penjualan), yaitu jumlah nilai penjualan 

nyata perusahaan dalam suatu periode tertentu. 

5. Marketing Penjualan Syariah 

Pasar syariah adalah pasar dimana pelanggannya selain 

memiliki motif rasional juga memiliki motif emosional. Pelanggan 

tertarik berbisnis pada pasar syariah bukan hanya karena alasan 

keinginan untuk mendapatkan keuntungan financial semata yang 
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bersifat rasional, namun karena ketertarikan terhadap nilai-nilai 

syariah yang dianutnya. Pemasar dan pelanggan yang memahami 

syariah akan mempertimbangkan dua hal penting dalam melaksanakan 

bisnisnya, yaitu dunia dan akhirat.
26

 

Di dalam kitab suci Al-Qur‟an kata shari>‟ah, disebut hanya 

sekali, pada surat Al-Jatsiyah: 18 

هَ ٱلۡۡمَۡرِ فٱَتَّبعِۡهاَ وَلََ تتََّبعِۡ أهَۡىَاءَٓ ٱنَّرٌِهَ  كَ عَهىََٰ شَرٌِعَةٖ مِّ ثمَُّ جَعَهۡنََٰ

  ٨١لََ ٌعَۡهمَُىنَ 
Artinya: Kemudian Kami jadikan kamu berada di atas suatu syariat 

(peraturan) dari urusan (agama itu), maka ikutilah syariat 

itu dan janganlah kamu ikuti hawa nafsu orang-orang yang 

tidak mengetahui 

 

Jadi syariah marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis 

yang  mengarah proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value 

dari suatu inisiator kepada stakeholdernya yang dalam keseluruhan 

prosesnya sesuai akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam 

Islam.
27

 Seperti yang telah Allah firmankan dalam kitab suci Al-

Qur‟an: An-Nahl ayat 90 

حۡ  َ ٌأَۡمُرُ بٱِنۡعَدۡلِ وَٱلِۡۡ هِ وَإٌِتاَيٓ ِ ذِي ٱنۡقرُۡبىََٰ وٌَنَۡهىََٰ عَهِ ۞إنَِّ ٱللََّّ
سََٰ

ًِِۚ ٌعَِظكُُمۡ نعََهَّكُمۡ ترََكَّرُونَ    ٠٩ٱنۡفحَۡشَاءِٓ وَٱنۡمُنكَرِ وَٱنۡبغَۡ
Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan 

berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan 

Allah melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan 

permusuhan. Dia memberi pengajaran kepadamu agar 

kamu dapat mengambil pelajaran 
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Definisi di atas didasarkan pada salah satu ketentuan dalam 

bisnis Islami yang tertuang dalam kaidah fiqh yang mengatakan ‚Al-

muslimuna „ala syurutihim illa syarthan harrama halalan aw ahalla 

haraman‛ (kaum Muslim terikat dengan kesepakatan-kesepakatan 

bisnis yang mereka buat, kecuali kesepakatan yang mengharamkan 

yang halal atau menghalalkan yang haram). Ini artinya bahwa dalam 

syariah marketing, seluruh prospek baik proses penciptaan, proses 

penawaran, maupun proses perubahan nilai (value), tidak boleh ada 

hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah 

Islami.
28

 

D. Kuliner  

Kata kuliner berasal dari bahasa Inggris Culinary yang didefinisikan 

sebagai sesuatu yang terkait dengan masakan dapur. Culinary lebih banyak 

diasosiasikan dengan tukang masak yang bertanggung jawab menyiapkan 

masakan agar terlihat menarik dan lezat.
29

 

Usaha kuliner merupakan usaha sepanjang masa, karena orang butuh   

makan dan minum dalam hidupnya. Sehingga bisa dipastikan usaha makanan 

selalu dibutuhkan oleh setiap orang. Usaha kuliner tetap dapat tumbuh dan 

berkembang meskipun terjadi krisis global.
30

 

Manusia sebagai makhluk fitrah yang memiliki kebutuhan primer 

yang  harus dipenuhi, seperti makanan, pakaian, dan perumahan. Kebutuhan 
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ini merupakan syarat utama untuk mencari kemakmuran. Usaha kuliner 

adalah daya upaya manusia yang berhubungan dengan penyediaan kesukaan 

orang lain dalam bidang makanan. Faktor yang mendorong individu dalam 

melakukan usaha kuliner adalah karena makanan merupakan kebutuhan 

pokok, semua orang membutuhkan makan, peluang bisnis yang besar, dll. 

E. Ekonomi Islam  

Dalam Islam pemasar Syariat merupakan strategi bisnis yang harus 

memayungi segala aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh 

proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, 

atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran islam
31

 

Karakter dari pemasar syariat terdiri dari beberapa unsur, yaitu:
32

 

1. Theistie (Rabbaniyah), yaitu satu keyakinan yang bulat. Bahwa semua 

gerak-gerik manusia selalu berada di bawah pengawasan Allah, Yang 

Maha Kuasa, Maha Pencipta, Maha Pengawas. Oleh sebab itu semua 

insan harus berperilaku sebaik mungkin, tidak berperilaku licik, tidak 

suka menipu, mencuri milik orang lain, dan suka memakan harta orang 

lain dengan cara yang batil. Seperti yang telah di jelaskan dalam 

AlQur‟an dalam surat An-Nissa 29: 

هَا يُّ
َ
أ ِيوَ ٱ يََٰٓ ِ  لَّذ َٰلكَُم بيَۡيَكُم ب نۡوَ

َ
ْ أ كُلوُٓا

ۡ
ْ لََ تأَ ن  لۡبََٰطِلِ ٱءَانَيُوا

َ
ٓ أ إلَِذ

ىفُسَكُمۡۚۡ إنِذ 
َ
َ ٱتكَُونَ تجََِٰرَةً عَو ترََاضٖ نِّيكُمۡۚۡ وَلََ تَقۡتُلوُٓاْ أ كََنَ  للّذ

  ٢٩بكُِمۡ رحَِيهٗا 
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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu 

 

2. Etis (Akhlaqiyah), dalam melakukan pemasaran syari‟ah harus 

memelihara setiap tutur kata, perilaku yang baik dalam melakukan 

hubungan bisnis dengan siapa saja, baik konsumen, penyalur, toko, 

pemasok ataupun saingannya. 

3. Realistis (Al-Waqiiyah), Artinya sesuai dengan kenyataan, jangan 

mengada-ada apalagi yang menjurus kepada kebohongan. Semua 

transaksi harus sesuai dengan realita, tidak membeda-bedakan para 

konsumen. Semua tindakan dilakukan dengan kejujuran. Bahkan 

Rasulullah telah mengajarkan tentang sifat realitas, seperti jika ada 

penjual yang menjual barang ada yang cacat, maka katakan pada calon 

pembeli bahwa barang tersebut ada yang cacat. 

4. Humanitis (Al-Insaniyah), artinya berperilaku kemanusiaan, hormat 

menghormati sesame, pemasaran beusaha membuat kehidupan menjadi 

lebih baik. Jangan sampai dalam melakukan kegiatan pemasaran dapat 

menggangu  atau merusak tatanan hidup bermasyarakat. 

F. Penelitian Terdahulu 

1. Rr. Lulus Prapti dan Rahoyo 2018, melakukan penelitian terkait “Dampak 

Bisnis kuliner melalui GoFood bagi pertumbuhan ekonomi di Kota 
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Semarang.”
33

 Penelitian yang dilakukan menggunakan metode penelitian 

kualitatif dengan menggunakan informan kunci sebanyak 4 pelaku bisnis. 

Dari hasil survey yang didapatkan para pelaku bisnis kuliner online 

menyatakan bahwa omzet penjualan setelah bergabung dengan layanan 

GoFood Meningkat dibandingkan dengan sebelum bergabung dengan 

layanan GoFood. Hal ini dikarenakan  GoFood mempromosikan makanan 

yang diproduksinya. Selain itu penelitian ini menemukan fakta bahwa 

sektor perdagangan dalam hal ini adalah makanan dan minuman 

menyumbang kenaikan PDRB yang pada akhirnya meningkatkan 

pertumbuhan ekonomi. 

2. Arum Indraswari dan Hendra Kusuma 2018, melakukan penelitian 

terkait“Analisis pemanfaatan aplikasi GoFood bagi pendapatan pemilik 

usaha rumah makan di Kelurahan Sawojajar Kota Malang.”
34

 Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

pendapatan pemilik usaha rumah makan di kelurahan Sawojajar kota 

Malang. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

regresi linier berganda dan uji beda yang berfungsi untuk mengetahui 

apakah ada perbedaan pemilik usaha rumah makan di Kelurahan 

Sawojajar Kecamatan Kedungkandang Kota Malang sesudah dan sebelum 

menggunakan aplikasi GoFood. Sesuai dengan apa yang telah diujikan 

ditemukan hasil bahwa harga, jumlah order dan lama jam operasional 
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secara serentak berpengaruh positif dan signifikan terhadap pendapatan 

dan ditemukan hasil bahwa terdapat perbedaan pendapatan sesudah dan 

sebelum menggunakan aplikasi GoFood. 

3. Syarif Hidayatullah, dkk 2018, melakukan penelitian terkait “Eksistensi 

transportasi online GoFood terhadap omzet bisnis kuliner di Kota 

Malang.”
35

 Penelitian ini membahas tentang bagaimana pengaruh 

eksistensi transportasi online dan pendapatan terhadap omzet bisnis 

kuliner di kota Malang. Penelitian ini dapat dikategorikan dalam 

penelitian kuantitatif. Hasil penelitian ini adalah eksistensi transportasi 

online berpengaruh signifikan baik secara parsial maupun bersama-sama 

dengan pendapatan dalam meningkatkan omzet bisnis kuliner di kota 

Malang. Eksistensi Transportasi Online juga merupakan variabel dominan 

terhadap peningkatan omzet bisnis kuliner di Kota Malang. 

4. Szasza jalawinda,2019, dengan judul penetapan harga pada jaul beli 

makanan dengan system prasmanan dalam perspektif hukum ekonomi 

islam (Studi Di Rumah Makan Ma‟ Cik Ana Gunung Sugih Lampung 

Tengah) Penetapan harga adalah ketetapan harga yang telah ditentukan 

oleh pihak yang berhak untuk menentukan harga tersebut. Dalam 

penetapan harga suatu barang maka harus disepakati dan berlaku secara 

umum. Akan tetapi masih ada jual beli yang mengandung unsur 

kesamaran atau ketidakadilan antara pembeli satu dengan pembeli 

lainnya. Dalam menentukan harga suatu produk baik makanan maupun 
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non makanan, terutama bahan pokok (sembako), harus mengacu kepada 

harga pasar dan kepentingan harga bersama (harga yang adil), tidak hanya 

keuntungan semata, karena ekonomi Islam lebih mengutamakan manfaat 

(benefit) dalam berusaha, dan bukan hanya keuntungan (profit) semata.36
 

5. Lulus prapti dan rahoyo 2018, dengan judul dampak bisnis kuliner 

melalui GoFood bagi pertumbuhan ekonomi di kota semarang Bisnis 

kuliner oneline menyatakan bahwa omzet penjualan setelah bergabung 

dengan layanan GoFood meningkat dibandingkan dengan sebelum 

bergabung dengan layanan GoFood hal ini dikarnakan GoFood 

mempromosikan makanan yang diproduksinya.
37

 

6. syarif hidayatullah, dkk 2018, dengan judul eksistensi transportasi oneline 

GoFood terhadap omzet bisnis kuliner di kota malang Hasil penelitian ini 

adalah eksistensi transportasi online berpengaruh signifikan baik secara 

parsial ataupun bersama-sama dengan pendapatan dalam meningkatkan 

omzet bisnis kuliner di kota malang.
38

 

7. Winda Agustia Ningsih, 2020, dengan judul peranan layanan pengantaran 

makanan GoFood terhadap peningkatan penjualan bisnis kuliner di kota 

bukittinggi Hasil penelitian menunjukkan bahwa layanan aplikasi GoFood 
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memberikan pengaruh yang sanagat besar dalam membantu pengusaha 

kuliner untuk meningkatkan penjualan bisnis kuliner di kota bukittinggi.
39

 

8. Muhamamd Hasbi Ash Shiddiqi, 2021, dengan judul dampak GoFood 

terhadap peningkatan penjualan bisnis kuliner studi kasus usaha bisnis 

kuliner di kawasan medan area Hasil penelitian menujukkan bahwa 

Beberapa pemilik bisnis kuliner menyatakan bahwa dengan bergabung 

dengan layanan GoFood tidak memberikan dampak yang signifikan 

terdapat hasil penjualan, dikarenakan beberapa alasan seperti ongkos 

kirim yang mahal, keterlambatan Driver menjemput makanan sehingga 

terlambat sampai ke konsumen dan faktor eksternal seperti adanya 

pendemi Virus Corona. Ada juga 2 pemilik bisnis kuliner yang 

menyatakan sampai sekarang masih menerima dampak positif bergabung 

dengan layanan GoFood.
40
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BAB III 

TINJAUAN UMUM 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat Martabak Djoeragan 

Martabak Djoeragan adalah sebuah brand usaha kuliner untuk 

produk Martabak baik manis,asin yang merupakan produk makanan khas 

indonesia. Usaha Martabak Djoeragan yang digawangi Bapak 

Muhammad Sabri yang memiliki 6 cabang di Kota Pekanbaru, Salah 

satunya peneliti menarik di Jl Simpang Tiga Tobek Godang karena objek 

peminatnya yaitu masyarakat umum baik dari kalangan mahasiswa 

maupun mayarakat umum lainya. karena selain Martabak ini juga dapat 

dijadikan salah satu cemilan yang banyak diminati oleh kalangan 

ekonomi menengah ke bawah. Banyak usaha Martabak di Kota 

Pekanbaru, salah satunya usaha Martabak Djoeragan yang sangat banyak 

diminati oleh konsumen, Selain mempunyai rasanya yang khas, harganya 

juga terjangkau.  

Usaha yang dirintis oleh Bapak Muhammad Sabri berdiri pada 

tahun 2013 lalu, bapak riski berumur 32 tahun yang lahir di Sumatra 

Barat. Awalnya Martabak yang dijual bapak Riski memiliki 4 pilihan 

jenis Martabak yaitu Martabak asin, Martabak tipis kering, Martabak 

manis, dan Martabak premium. Dan dari 4 pilihan tersebut memiliki rasa 

yang berbeda-beda pula. Martabak asin, Martabak ini sama seperti 

Martabak mesir. Martabak ini memiliki keunikan yaitu cara memasaknya 
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yang lain dari biasanya. Biasanya Martabak mesir dimasak pakai 

mentega, maka Martabak asin Djoeragan ini memasak Martabaknya 

menggunakan minyak, sehingga kulit pembungkus Martabak menjadi 

crispy.  

Martabak tipis kering Djoeragan ini merupakan versi tipis dari 

Martabak manis, dimana ketebalanny hanya ± 1 cm dan dimasak sampai 

kering. karna tipis ini membuat Martabak kering ini lebih renyah untuk 

dimakan. Seperti pinggiran Martabak manis yang crispy.Untuk Martabak 

manis sama seperti Martabak bandung pada umumnya. Tapi yang 

membuat Martabak ini berbeda dari yang lain adalah pilihan rasanya 

yang unik. Adapun pilihan rasa yang unik itu adalah oreo. Oreo yang kita 

tahu biasanya langsung dikonsumsi kini hadir dalam Martabak. Dan oreo 

ini dikombinasi dengan rasa coklat, keju, bluberry, strawberry. Ada yang 

unik dari Martabak Djoeragan ini yaitu Martabak premiumnya. Untuk 

Martabak ini sedikit mahal harganya. Harganya yang mahal tidak 

membuat konsumen enggan untuk membelinya. Harganya yang mahal ini 

karena memang Martabak premium ini ukurannya lebih besar dan untuk 

pilihan rasa yang unik menjadi daya tarik tersendiri dari Martabak ini. 

Adapun rasa yang ditawarkan dari Martabak premium ini adalah 

cappuccino dikombin dengan kacang atau oreo, tiramisu yang dikombin 

coklat, oreo dan keju, Cadbury, skippy, silverqueen chunkybar, toblerone 

nutella, dan ovomaltine. Untuk Martabak premium ini yang banyak 

dipesan adalah rasa tiramisu coklat oreo. Untuk harga Martabak premium 
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ini bervariasi, mulai dari Rp.25.000-Rp.55.000.Untuk bahan baku yang 

digunakan Martabak ini menggunakan bahan berkualitas tinggi dan 

adonan Martabak dibuat setiap hari sehingga adonan tetap fresh. Ciri 

Khas penampilan Martabak Djoeragan ini adalah semua outletny 

bewarna kuning, sampai kemasanya pun bewarna kuning. Ini membuat 

Martabak Djoeragan ini mudah diingat oleh masyarakat. Dalam 

pemasaran Martabak ini memakai kemasan menarik yang berbentuk 

kotak bewarna kuning yang diberi Merek “ Martabak Djuragan”. 

Kemasan ini berbeda dengan kemasan Martabak pada umumnya yang 

menggunakan Kotak yang dibeli dipasaran tanpa melakukan penambahan 

merek. 

Kemudian usaha pak Riski dirintis dari bawah mulai dari 

berjualan menggunakan gerobak pinggir jalan dan kemudian membuka 

kios . Dengan modal awal Rp10.000.000 dan dengan seiring berjalannya 

waktu semakin hari semakin meningkat peminat atau konsumen dari 

berbagai titik didalam dan luar kota pekanbaru, kemudian dikembangkan 

yang saat ini dikenal dengan nama Martabak Djoeragan Pekanbaru. 

Karena peminat atau konsumen yang semakin meningkat maka pemilik 

membuka cabang yang awalnya di jalan Sekolah (Rumbai), jalan Durian, 

jalan Harapan, Jalan  H.R Soebrantas (Panam), jalan Kharuddin Nasution 

(Marpoyan) yang terakhir di jalan Sudirman. 
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2. Struktur Organisasi Martabak Djoeragan 

Gambar IV.1 

Struktur Organisasi Martabak Djoeragan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Martabak Djoeragan Simpang Tiga Tobek Godang 2022 

3. Fungsi dan Tugas Wewenang Jabatan 

Adapun tugas dan wewenang masing-masing bagian dalam 

struktur organisasi adalah sebagai berikut : 

Pemilik Toko 

Rizky Fitri 

Operation 

Kurniawan 

SCM 

Maulana 

HRD 

Gunawan 

SPV 

Adit 

Karyawan 

Agung 

Karyawan 

Saputra 

Karyawan 

Khairul 

Karyawan 

Riska Cahyani 

Karyawan 

Ari Setiawan 

KASIR 

Putri Indriani 
 

Kepala Cabang 

Muhammad Sabri 
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a. Kepala Cabang 

Fungsi dari pemilik atau disebut juga pimpinan yaitu dalam 

suatu organisasi tidak dapat dibantah merupakan sesuatu fungsi yang 

sangat penting bagi keberadaan dan kemajuan organisasi yang 

bersangkutan. 

Tugas pemimpin atau pemilik perusahaan adalah sebagai 

berikut : 

1) Memimpin kegiatan usaha secara keseluruhan 

2) Membuat sebuah kebijakan untuk kemajuan perusahaan 

3) Memanage dan meminta laporan pekerjaan seluruh karyawan 

4) Membina bawahan atau karyawan agar dapat memikul tanggung 

jawab tugas masing-masing secara baik dan dapat bekerja secara 

efektif dan efesien 

5) Menciptakan iklim kerja yang baik dan harmonis 

6) Menerima laporan penjualan dan pembelian 

7) Mengatur keuangan toko 

8) Pengaturan gaji karyawan 

Tanggung Jawab Pimpinan terhadap karyawannya adalah 

sebagai berikut: 

a) Pimpinan bertanggung jawab atas penyusunan tugas 

b) Mengadakan evaluasi kerja untuk mencapai tujuan 

c) Pimpinan bertanggung jawab untuk kesuksesan stafnya bahkan 

dalam menghadapi kegagalan. 
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d) Pemimpin harus dapat mengatur waktu dan menyelesaikan 

masalah secara efektif dan efesien 

b. Operasional (Pengembangan Otlet) 

Fungsi dari operasional adalah bertanggung jawab untuk 

memastikan bahwa organisasi berjalan sebaik mungkin dalam 

memberikan pelayanan dan memenuhi harapan para konsumen . 

tugas operasional yaitu membuat perusahaan agar mendapatkan 

keuntungan yang lebih banyak dengan biaya yang lebih rendah. 

Tugas operasional adalah sebagai berikut : 

1) Mengelola dan meningkatkan efektifitas dan efesiensi operasi 

perusahaan. 

2) Membuat pengembangan operasi dalam jangka pendek dan 

jangka panjang 

3) Mengantur anggaran dan mengelola biaya 

4) Mengelola program jaminan kualitas 

c. SMC (Supply chain Management) 

Supply chain Management dapat didefinisikan sebagai 

sekumpulan aktivitas (dalam bentuk entitas/fasilitas) yang terlibat 

dalam proses transformasi dan distribusi barang mulai dari bahan 

baku paling awal dari alam sampai produk jadi pada konsumen 

akhir. Menyimak dari definisi ini, maka suatu supply chain terdiri 

dari perusahaan yang mengangkat bahan baku dari bumi/alam, 

perusahaan yang mentransformasikan bahan baku menjadi bahan 
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setengah jadi atau komponen, supplier bahan-bahan pendukung 

produk, perusahaan perakitan, distributor, dan retailer yang menjual 

barang tersebut ke konsumen akhir. 

Tugas SCM adalah sebagai berikut : 

1) Menyediakan SDM atau bahan baku yang memiliki kualitas 

premium agar hasil yang di peroleh dapat memuaskan konsumen 

2) penyerahan / pengiriman bahan baku secara tepat waktu demi 

memuaskan konsumen 

3) Adanya peningkatan kerjasama antar rekan yang terlibat dalam 

suatu perusaha 

d. HRD (Human Resources Development) 

HRD adalah (Sumber Daya Manusia/SDM) adalah suatu 

proses untuk menangani berbagai masalah pada kumpulan karyawan, 

pegawai, buruh, manajer dan tenaga kerja lainnya agar dapat 

menunjang dari sisi aktivitas suatu organisasi/perusahaan untuk demi 

tercapainya tujuan yang telah ditentukan. Manajemen SDM dapat 

diartikan juga sebagai suatu prosedur yang berkelanjutan yang 

bertujuan untuk memasok suatu organisasi atau perusahaan dengan 

orang-orang yang tepat untuk ditempatkan pada posisi dan jabatan 

yang tepat pada saat organisasi memerlukannya. 

Tugas HRD adalah sebagai berikut: 

1) Melakukan perekrutan karyawan untuk bisa mengisi posisi yang 

sedang dibutuhkan oleh perusahaan. 
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2) Memberi pelatihan dan juga pengembangan bagi karyawan yang 

sudah diterima di perusahaan tersebut. 

3) Melakukan pengawasan pada kinerja karyawan sehingga bisa 

diketahui performanya setiap waktu. 

4) Memberi rekomendasi dalam hal pengangkatan jabatan hingga 

pemberian kompensasi pada karyawan yang layak. 

5) Melakukan bimbingan dan juga pemecahan masalah karyawan. 

6) Menjaga dan membangun solidaritas antar karyawan di 

perusahaan. 

e. Bagian kapten 

Kapten / kepala  Toko ini bisa diartikan seorang atau posisi 

yang diisi oleh satu orang (biasanya) yang bertugas menjadi 

supervisi dan mengawasi serta mengingatkan para karyawan untuk 

terus bekerja sesuai ekspektasi perusahaan dan senantiasa 

memberikan layanan yang baik bagi konsumen atau pengunjung 

toko. Dalam proses kinerja di toko, seorang supervisor toko haruslah 

memiliki ketegasan dan jiwa kepemimpinan karena seringkali 

kebijakan perusahaan tidak senada dengan keinginan para karyawan 

Tugas pemimpin atau pemilik perusahaan adalah sebagai 

berikut : 

1) Membuat perencanaan pengadaan barang dan distribusinya 

2) Mengawasi dan mengontrol operasional outlet 

3) Menjadi pemimpin bagi semua staff karyawan 
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4) Mengawasi dan mengontrol semua barang yang masuk dan 

keluar sesuai dengan SOP 

5) Membuat perencanaan, pengawasan dan laporan pergudangan 

6) Memastikan ketersediaan barang sesuai dengan kebutuhan 

7) Mengawasi pekerjaan staff gudang lainnya agar sesuai dengan 

standar kerja 

8) Melaporkan semua transaksi keluar masuk barang dari dan ke 

gudang. 

f. Bagian Keuangan (Kasir) 

Fungsi dari keuangan yaitu yang mengurusi arus masuk dan 

keluarnya uang dalam perusahaan, bertanggung jawab atas segala 

aktivitas keuangan, tugas utama dari jabatan ini yaitu melakukan 

pengaturan, transaksi, membuat laporan keuangan perusahaan. Pada 

jabatan ini sangat dibutuhkan kedisiplinan, kejujuran, ketelitian serta 

tanggung jawab yang tinggi karena jika terjadi kesalahan akan sangat 

fatal pada perusahaan karena menyangkut keuangan perusahaan. 

Tugas dari keuangan dan kasir adalah sebagai berikut : 

1) Melayani transaksi pembayaran pada saat pembelian barang oleh 

pelanggan 

2) Membuat laporan mengenai aktivitas keuangan perusahaan 

3) Melaksanakan tugas dari atasan sesuai bagian atau perintah dari 

pemilik toko. 

4) Melakukan peraturan keuangan perusahaan 
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5) Melakukan pembayaran kepada suplier 

6) Mengontrol aktivitas keuangan/ transaksi keuangan perusahaan 

g. Karyawan Produksi 

Fungsi dari karyawan yaitu menciptakan barang dan jasa 

sesuai kebutuhan masyarakat pada waktu harga dan jumlah yang 

tepat. Karena itu, agar fungsi karyawan dapat berperan dengan baik 

perencanaan produksi merupakan hal yang penting untuk 

dilaksanakan. 

Tugas karyawan adalah sebagai berikut : 

1) Melayani pelanggan 

2) Membuat pesanan Martabak pelanggan 

3) Mengelola transaksi penjualan dan pembelian 

4) Melayani kebutuhan pelanggan dan merapikan barang 

5) Melaksanakan tugas dari atasan sesuai bagian atau perintah dari 

pemilik toko atasan. 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yang berlokasi di 

Kelurahan Tobek Godang Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru. Pertimbangan 

penulis untuk menjadikan lokasi ini sebagai tempat penelitian, karena masalah ini 

belum pernah diteliti dan layak untuk diteliti 
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C. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Menurut Tatang M. Amirin, subjek penelitian adalah sumber 

tempat memperoleh keterangan penelitian atau lebih tepat dimaknai 

sebagai seseorang atau sesuatu yang mengenainya ingin diperoleh 

keterangan. Sementara menurut Muhammad Idrus mendefinisikan subjek 

penelitian sebagai individu, benda atau organisme yang dijadikan sumber  

informasi   yang  dibutuhkan   dalam   pengumpulan   data  penelitian.   

Subjek penelitian jika berbentuk orang ada yang disebut dengan responden 

dan ada pula yang disebut dengan informan. 

Istilah responden banyak digunakan untuk penelitian Kualitatif 

sementara istilah informan digunakan secara khusus pada penelitian 

kualitatif.
41 

Subjek dalam penelitian ini adalah pemilik pemilik usaha, 

karyawan dan Driver GoFood yang terlibat transaksi dalam transaksi 

penjualan Martabak Djoeragan. 

2. Objek Penelitian 

Objek  adalah  apa  yang  akan  diselidiki  selama  kegiatan 

penelitian.  Menurut Nyoman Kutha Ratna, objek adalah keseluruhan 

gejala yang ada disekitar kehidupan manusia.
42

 Objek dalam penelitian ini 

adalah peranan aplikasi GoFood dalam meningkatkan penjualan pada 

                                                         
41

 Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian, (Kalimantan Selatan: Antasari Press, 

2011), hlm. 61 
42

 Muh. Firtrah dan Luthfiyah, Metodologi Penelitian, (Jawa Barat: CV. Jejak, 2017), 

hlm. 156 
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kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota Pekanbaru ditinjau dari 

Ekonomi Syariah. 

D. Informan Penelitian 

Informan penelitian adalah orang yang dimanfaatkan untuk memberikan 

informasi tentang situasi dan kondisi latar penelitian.
43

 Adapun informan dalam 

penelitian ini yaitu: 

Informan dalam penelitian ini berjumlah 10 orang diantaranya, 1 orang 

Kepala Outlet Martabak Djoeragan Tobek Godang, 1 orang Karyawan Martabak 

Djoeragan dan 2 orang Driver GoFood yang terlibat dalam transaksi penjualan di 

Martabak Djoeragan. 

E. Sumber Data 

Sumber  data  subjek  yang  memberi  data/informasi  penelitian  yang  

dibutuhkan. Sumber data bisa berupa manusia, benda, keadaan, dokumen, atau 

institusi.
44  

Sumber data yang digunakan oleh penulis adalah sebagai berikut: 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber data yang diperoleh dan digali 

langsung dan sumber pertama atau subjek penelitian.
45 

Penelitian ini 

mendapatkan data langsung dari lokasi penelitian yang bersumber dari 

pemilik usaha dan karyawan usaha Martabak Djoeragan yang beralamat 

di kecamatan tampan kota Pekanbaru  
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 Lexy J Maleong, Metodologi Penelitian kualitatif, ( Bandung: PT. Remaja Rosda 

Karya, 2016). 192-207 
44

 Suraya Murcitaningrum, Pengantar Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, 

(Yogyakarta: Prudent Media, 2013), hlm 19 
45

 Suraya Murcitaningrum, Ibid. hlm 20. 
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2. Sumber Data Sekunder 

Sumber  data  sekunder  adalah  data  yang  bersumber  dari  bahan 

bahan  bacaan seperti buku, hasil penelitian, dan lain sebagainya yang 

dapat mendukung data primer.
46  

Sumber data sekunder yang peneliti 

gunakan berasal dari buku-buku teori atau referensi yang berhubungan 

dengan penelitian. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data merupakan langkah yang penting dalam suatu 

penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Adapun 

metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Observasi 

Observasi merupakan salah satu teknik operasional pengumpulan 

data melalui proses pencatatan secara cermat dan sistematis terhadap 

obyek yang diamati secara langsung. Dalam metode ini pihak pengamat 

melakukan pengamatan dan pengukuran dengan teliti terhadap obyek  

yang diamati, bagaimanakah keadaannya, kemudian dicatat secara cermat 

dan sistematis peristiwa-peristiwa yang diamati, sehingga data yang 

diperoleh tidak luput dari pengamatan. 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan cara 

bertanya langsung. Dalam wawancara ini terjadi interaksi komunikasi 
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 Rony Kountor, Metode Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 2015),  hlm 178 
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antara pihak peneliti selaku penanya dan responden selaku pihak yang 

diharapkan memberikan jawaban.
47 

Wawancara dalam penelitian ini 

digunakan sebagai teknik pengumpulan  data apabila peneliti ingin 

melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang 

harus diteliti, dan untuk mengetahui hal-hal dari informan yang lebih 

mendalam. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi berasal dari kata dokumen, yang artinya barang-

barang tertulis. Metode dokumentasi berarti cara mengumpulkan data 

dengan mencatat data-data yang sudah ada. Teknik pengumpulan data 

dengan dokumentasi adalah pengambilan data diperoleh melalui   

dokumen-dokumen. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-

karya monumental dari seseorang. 48 

4. Studi Pustaka 

Studi Pustaka yaitu metode pengumpulan data dengan cara 

mengambil atau membaca dari beberapa sumber pustaka yang 

berhubungan dengan masalah yang diteliti. 

G. Teknik Analisa Data 

Analisis   data  yang  digunakan  ialah  dengan  cara  kualitatif.  Berikut 

adalah teknik-teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini: 
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1. Tahap Pengumpulan Data   

Dalam  proses  analisis  data  interaktif  ini  kegiatan  yang  

pertama adalah proses pengumpulan  data dengan cara berupa kata-kata, 

fenomena, foto,  sikap  dan  perilaku  keseharian  yang  diperoleh  oleh  

peneliti  dari  hasil observasi mereka dengan menggunakan beberapa 

teknik seperti observasi, wawancara,  dokumentasi  dengan  menggunakan  

alat  bantu  yang  berupa kamera.  Pada  tahap  ini  peneliti melakukan 

proses pengumpulan  data  dengan  menggunakan  teknik  pengumpulan  

data  yang telah ditentukan sejak awal. Proses pengumpulan data harus 

sebagaimana diungkap  dimuka  harus  melibatkan  sisi  aktor  (informan),  

aktivitas,  latar, atau konteks terjadinya peristiwa.   

2. Tahap Reduksi Data   

Reduksi data dapat diartikan sebagai proses pemilihan, pemusatan 

perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data yang 

muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan.   

Tahapan reduksi data merupakan bagian kegiatan analisis sehingga 

pilihan-pilihan  peneliti  tentang  bagian  data  mana  yang  dikode,  

dibuang, pola-pola mana yang meringkas sejumlah bagian tersebut, cerita-

cerita apa yang  berkembang,  merupakan  pilihan-pilihan  analitis.  

Dengan  begitu proses  reduksi  data  dimaksud  untuk  lebih  menajamkan,  

menggolongkan, mengarahkan  dan  membuang  bagian  data  yang  tidak  

diperlukan,  serta mengorganisasi  data  sehingga  memudahkan  untuk  
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dilakukan  penarikan kesimpulan yang kemudian akan dilanjutkan dengan 

proses verifikasi. 

3. Display Data  

Langkah berikutnya setelah proses reduksi data berlangsung adalah 

penyajian  data  yaitu  sebagai  sekumpulan  informasi  tersusun  yang  

memberi  kemungkinan  adanya  penarikan  kesimpulan  dan  pengambilan 

data. 

4. Verifikasi Dan Tahap Penarikan Kesimpulan  

Tahap  akhir  pengumpulan  data  adalah  verifikasi  dan  penarikan 

kesimpulan,  yang  dimaknai  sebagai  penarikan  arti  data  yang    telah 

disampaikan.
49

 

H. Metode Penulisan 

1. Deskriptif yaitu: penelitian yang menggambarkan kaedah, subjek dan 

objek penelitian berdasarkan fakta-fakta yang ada. 

2. Deduktif yaitu: menguraikan masalah secara umum untuk menarik 

kesimpulan secara khusus. 

3. Induktif yaitu: menggambarkan kaedah khusus yang ada kaitannya dengan 

menyimpulkan fakta-fakta secara khusus dianalisa dan diambil kesimpulan 

secara umum 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah peneliti jelaskan pada bab 

sebelumnya tentang peranan layanan pengantaran makanan (GoFood) terhadap 

peningkatan penjualan bisnis kuliner di Kota Pekanbaru, dapat disimpulkan 

bahwa:  

1. Peranan aplikasi Gojek Fitur GoFood dalam meningkatkan penjualan pada 

kuliner Martabak Djoeragan Tobek Godang Kota Pekanbaru sangat 

berpengaruh dalam peningkatan pendapatan yang mana sebelum 

tergabungnya martabak Djoeragan ini dengan aplikasi GoFood pendapatan 

mereka mencapai Rp. 250.000,- perharinya, setelah tergabungnya kuliner 

Martabak Djoeragan dengan Aplikasi Gojek fitur GoFood di tahun 2017 

Martabak Djoeragan mengalami peningkatan sebesar Rp. 700.000,- 

perharinya, memperluaskan pasar sebelum terganbungnya Martabak 

Djoeragan ini dengan Aplikasi Gojek fitur GoFood penjualan kuliner 

Martabak Djoeragan ini hanya sekitaran wilayah itu saja namun setelah 

tergabungnya Martabak Djoeragan ini dengan Aplikasi Gojek fitur 

GoFood pasar penjualan mereka semakin luas dan dari mana saja bisa 

membeli kuliner ini melalui Aplikasi Gojek fitur GoFood, selain itu juga 

bisa membantu konsumen untuk mendapatkan kuliner yang di inginkan 

tanpa harus mengunjungi tempat kuliner tersebut, konsumen hanya perlu 
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masuk melalui aplikasi dan memilih menu yang akan dibeli melalui 

smartphone.  

2. Tinjauan ekonomi Islam terhadap peranan aplikasi GoFood dalam 

meningkatkan pendapatan Martabak Djoeragan akad yang digunakan 

dalam transaksi delivery order GoFood ialah multi akad (Hybrid Contract) 

yang mujtami‟ah, dengan menggabungkan akad ijarah yang artinya 

meminjamka jasa yang mana driver ini meminjamkan jasanya terlebih 

dahulu kepada Costumer untuk membeli pesana kemudian setelah pesanan 

sampai kepada Costumer maka jasa yang digunakan driver akan 

digantikan uangnya oleh Costumer sedangkan akad qardh artinya driver 

meminjamkan uangya terlebih dahulu untuk mengambil pesanan Costumer 

dan akan digantikan setelah pesanan sampai kepada Costumer. dalam 

ranah fiqh dapat diaplikasikan kedalam transaksi bisnis modern.  Jika 

ditinjau dari rukun dan syarat di masing-masing akad, maka semua rukun 

dan syarat telah terpenuhi. Sedangkan untuk metode pembayaran yang 

menggunakan aplikasi Go-Pay dinamakan dengan akad wadî‟ah yad 

dhamanah, yang artinya saat customer menitipkan uangnya kepada pihak 

Go-Pay, maka pihak Go-Pay diberikan wewenang untuk menggunakan 

uang deposit yang dimiliki oleh customer, agar pihak Go-Pay dapat 

membayarkan layanan fitur Go-Jek pada saat customer membutuhkan 

layanan jasa. Mekanisme penggunaan Go-Pay pada aplikasi Go-Jek sudah 

sesuai dengan Fatwa Tentang Uang Elektronik Syariah. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah disimpulkan di atas, maka saran 

yang dapat disimpulkan, yaitu:  

1. Bagi pihak Gojek, harus mencantumkan lebel halal pada makanan yang di 

perjual belikan agar masyarakat bisa memilih jenis makanan yang boleh 

dikonsusi sma tidak boleh di konsumsi khusunya umat beragama muslim. 

2. Bagi pelaku usaha, lebih meningkatkan lagi usahanya dengan melakukan 

promosi yang lebih baik, dengan cara memberikan bonus dan potongan 

harga atas produk yang ditawarkan dapat diketahui konsumen yang mana 

dapat meningkatkan volume penjualan produk.  
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DAFTAR PERTANYAAN 

 

1. Wawancara Bersama Kepala Outlet Martabak Djoeragan 

a. apakah dengan adanya aplikasi GoFood bisa membuat kuliner Martabak 

Djoeragan dikenal oleh masyarakat luas? 

“Responden berkata bahwasanya dengan adanya GoFood sangat 

memperluas target pasar untuk membeli makanan, tidak hanya 

masyarakat sekitar kelurahan tobek godang, pembeli banyak yang 

menggunakan aplikasi dibandingkan datang ke toko apalagi tingkat 

kemacetan kota pekanbaru yang tinggi menyebabkan pembeli 

malas untuk keluar rumah dan memilih aplikasi GoFood sebagai 

alternatif untuk membeli makanan yang mereka inginkan.” 

 

b. apakah dengan bermitra di aplikasi GoFood bisa menambah keuntungan 

di Martabak Djoeragan? 

“Dengan keberadaan aplikasi GoFood membantu usaha saya dan 

saya juga merasa ada peningkatan dalam penjualan saya. 

Sebelumnya penghasilan kami Rp.250.000/ hari setelah 

bergabung penjualan kami meningkat hingga rata-rata mencapai 

Rp.700.000/hari. 

 

2. Hasil Wawancara Bersama Karyawan 

a. apakah dengan bergabung di aplikasi GoFood bisa menghasilan 

pendapatan lebih? 

“Semenjak bergabung pendapatan kami mengalami peningkatan 

secara signifikan yaitu meningkat karena target pasar kami adalah 

masyarakat yang berada di sekitar Kelurahan ini. selain itu 

masyarakat luar juga salah satu pengguna aktif aplikasi Gojek.” 
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3. Wawancara Bersama Driver GoFood 

a. apakah jumlah orderan bapak meningkat setelah tergabungya Martabak 

Djoeragan ini dengan aplikasi Gojek? 

“Menurut saya jelas pasti orderan meningkat ya apalagi sore hari 

itukan macet di pekanbaru jadi menyebabkan orang malas keluar 

rumah untuk berbelanja kuliner jadi masyarakat memanfaatkan lah 

aplikasi Gojek ini sebagai media untuk mendapatkan kuliner di 

Martabak Djoeragan tanpa harus keluar rumah” 

 

b. apakah bapak merasakan adanya peningkatan pendapatan berupa bonus  

penjualan yang bapak dapatkan dari aplikasi Gojek ini? 

“Selama bergabung di aplikasi GoFood adanya peningkatan 

karena di Aplikasi ini ada bonus kalau kita sering tutup poin yang 

artinya kita mendapatkan orderan yang cukup sehingga 

menyebabkan rating kita bagus dan disitulah kita akan 

mendapatkan bonus aplikasi setiap bulanya 

 

c. berapa jumlah orderan yang saudara dapatkan setiap harinya? 

“Jumlah orderan yang saya dapatkan biasanya fluktuasi yang 

artinya kadang meningkat dan kadang menurun sepertinya dalam 

aplikasi ini sudah diterapkan ada yang hari ini mendapatkan 

GoFood aja ada yang mendapatkan ojek orang aja jadi gak 

menentu seperti saya hari ini baru mendapatkan 3 orderan 

GoFood dari Martabak Djoeragan ini, yang jelas orderan GoFood 

ini banyaknya ketika hari hujan saja mungkin orang malas keluar 

tapi pengen makan makanya order GoFood” 

 

d. apakah ada bonus yang saudara dapatkan dari Martabak Djoeragan setiap 

saudara mengantarkan Via aplikasi GoFood? 

“Bonus dari Martabak Djoeragan gak ada tetapi bonus aplikasi 

setelah makanan GoFood kami antar sampai kerumah. Ada orang 

yang order menggunakan gopay jadi kalo ketemu orang yang baik 

hati uangnya di lebihkan seperti itu yang sering terjadi” 
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