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Evaluasi Tawaran Kerjasama Kemitraan dengan Go-Mart dari Sudut Pandang 
Konsumen dan Usaha Retail di Kota Bandung

Abstract
This study aimed to describe response of public and retail stores in the Bandung city about cooperation (partnership) 
conducted by Go-Mart which is a business unit of PT. Go-Jek Indonesia. The research method used was case study 
(about Go-Mart), which interview and survey was conducted on retail store and people in Bandung. The data anal-
ysis technique used was describe the survey result (diagram) and NMAx. The calculation result (Nmax) is used as a 
consideration for feasibility cooperation. In addition, the willingness of society to make purchases using Go-Jek and 
willingness retail stores to join with Go-Mart be other factors that are discussed in this study. This study also conduct-
ed an analysis of the feasibility of cooperate between retail store and PT. Go-Jek Indonesia (Go-Mart). This study is 
limited to objectives, activities, and cash flows of the partnership were probably carried out by retail business with Go-
Mart. Development model of financial planning analysis is done in order to help retail businesses to decide to join the 
Go-Mart or not. In addition, this design also helps Go-Mart to determine the exact costs to be imposed on its partners.
Keywords: partnership, cooperation, Go-Mart, Go-Jek, Financial Planning

Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan respon dari toko ritel dan masyarakat di kota Bandung mengenai Go-Jek 
dan Go-Mart yang merupakan unit usaha dari PT. Go-Jek Indonesia. Metode penelitian yang digunakan adalah studi 
kasus, yang mana pengumpulan data dilakukan melalui survei dan wawancara pada toko ritel dan masyarakat Kota 
Bandung. Teknik analisis data yang digunakan adalah menjelaskan hasil survei menggunakan digram juga dilengkapi 
dengan metode perhitungan Nmax. Hasil perhitungan (Nmax) digunakan sebagai pertimbangan untuk kelayakan 
kerjasama dengan Go-Mart. Penelitian ini terbatas pada tujuan, kegiatan, dan arus kas dari aktivitas kemitraan yang 
mungkin dilakukan oleh toko ritel dengan Go-Mart. Analisis perencanaan keuangan dilakukan untuk membantu toko 
ritel mempertimbangkan kerjasama dengan Go-Mart. Selain itu, desain ini juga membantu Go-Mart menentukan biaya 
yang tepat bagi mitranya.
Kata Kunci: kemitraan, kerjasama, Go-Mart, Go-Jek, perencanaan keuangan

1. Pendahuluan

Di Indonesia, pada tahun 2010, muncul sebuah pe-
rusahaan yang langsung ’booming’ bahkan sampai ke 
luar negeri yaitu Go-Jek. Kehadiran Go-Jek sebagai 
penyedia jasa transportasi berbasis teknologi bukanlah 
yang pertama tapi telah didahului oleh Uber. Namun ke-
hadiran Go-Jek telah menyita perhatian berbagai lapisan 
masyarakat Indonesia. Menurut Geroski (2005), strate-
gi  perusahaan yang berhasil menarik berbagai kalan-
gan sebagai konsumennya dapat disebut sebagai strategi 
fast-second mover. Strategi Fast-second mover memi-
liki ciri-ciri seperti: merombak produk (meng-inovasi 
produk yang dihadirkan oleh first-mover) dan memper-
oleh mass market. Kehadiran Go-Jek sebagai  fast-sec-
ond mover merombak produk dominan Uber yaitu dari 
mobil sewaan ke motor sewaan. 

PT. Go-Jek Indonesia yang didirikan oleh Nadiem 
Kariem adalah perusahaan di bidang jasa transportasi 
juga pengantar barang (kurir), dengan orientasi sosial 
yakni membantu para ojek agar dapat bekerja dengan 
lebih efisien. Perbedaan Go-Jek dengan ojek konvensio-

nal lainnya terletak pada teknologi yang digunakan yak-
ni smartphone (aplikasi Go-Jek). Di samping mengantar 
penumpang, PT. Go-Jek Indonesia menawarkan layanan 
lain, yakni: go-food, instant carier, go-box dan go-mart. 

Go-mart merupakan layanan baru yang diperkenal-
kan oleh go-jek tepat pada tanggal 22  September 2015. 
Layanan Go-mart menggantikan layanan pendahulunya 
yakni shopping.  Perbedaannya terletak pada nama toko 
juga harga barang yang tertera pada aplikasi tersebut. 
Bila di aplikasi shopping, pengguna hanya menyebut-
kan barang dan jumlah yang ingin dibeli. Di Go-Mart, 
penggunaan aplikasi dapat menentukan toko mana yang 
ingin dituju dan dapat mengetahui berapa besar biaya 
yang akan ia keluarkan. Sampai saat ini, Go-Mart me-
miliki mitra kerja mencapai 20 toko di sekitar jabotabek 
(GojakGojek 2015).

Tujuan Go-Jek mendirikan Go-Mart antara lain un-
tuk membantu UMKM meningkatkan penjualannya di 
samping UMKM merupakan penyumbang terbesar PDB 
Indonesia yakni sekitar 57,94% atau Rp.4.303,57 triliun 
(Setyobudi 2014). Go-Mart menjadi bagian dari misi 
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sosial yang ingin dilakukan oleh Nadiem Karim. Per-
bedaannya terletak bila Go-Jek fokus untuk membantu 
meningkatkan penghasilan para pengojek, sedangkan 
Go-Mart bertujuan untuk membantu pengusaha UMKM 
meningkatkan penjualan melalui promosi dan distribusi 
yang lebih mudah.

  Dengan bergabung bersama Go-Mart, UMKM di 
Indonesia dapat meningkatkan penjualan karena jang-
kauan promosi Go-mart yang luas dan baik. Jangkauan 
promosi dikatakan semakin luas karena dengan meng-
gunakan aplikasi online, usaha-usaha kecil dapat men-
jangkau konsumen baru yang selama ini belum menge-
tahui produknya. Di samping itu, layanan Go-Mart juga 
membantu para pengusaha retail untuk memfotokan 
setiap barang yang ingin dijual dan memajangkan foto 
tersebut di aplikasi Go-Mart. Hal ini tentu membantu 
pengusaha retail untuk memberikan promosi yang lebih 
baik pada masyarakat luas, salah satunya adalah kualitas 
gambar yang ditunjukkan pada konsumen melalui iklan 
(GojakGojek 2015).

Kondisi pasar (transaksi jual-beli) di Kota Bandung 
dapat dikatakan relatif tinggi di mana besarnya jumlah 
UMKM di Bandung sekitar 2.086 (Atthauriq 2015). Hal 
ini membuka peluang bagi Go-Jek untuk memiliki mitra 
kerja yang lebih banyak dan tersebar luas. Di samping 
membantu para UMKM, Go-Jek juga sangat membantu 
masyarakat untuk memenuhi kebutuhan dengan lebih 
mudah. 

Perhatian ditujukkan pada tawaran kerja sama yang 
dilakukan oleh PT. Go-Jek Indonesia pada toko-toko 
(retail) yang ada di Indonesia terutama wilayah kota 
Bandung. Hal ini karena peneliti menganggap bahwa 
pengusaha retail di Bandung perlu dibina terutama da-
lam pengelolaan promosi juga distribusi barang.

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah (1) mengetahui tang-
gapan masyarakat Kota Bandung tentang Go-Jek dan 
Go-Mart, (2) mengetahui ketertarikan masyarakat Kota 
Bandung terhadap kerjasama yang ditawarkan oleh Go-
Mart, dan (3) mengetahui kelayakan kerjasama yang 
ditawarkan oleh Go-Mart (untuk bahan pertimbangan 
toko-toko retail di Kota Bandung terhadap tawaran ker-
jasama Go-Mart). 

Kerangka Pemikiran

Gambar 1 menunjukkan kerangka pemikiran yang 
menjadi dasar penelitian juga menunjukkan batasan ma-
salah yang akan dibahas dalam penelitian ini. Di mana, 
bagan tersebut menunjukkan kemitraan perusahaan dip-
engaruhi oleh tiga faktor utama yakni tujuan kemitraan, 
siklus aliran kas perusahaan, aktivitas kemitraan yang 
akan dilakukan. Tujuan kemitraan merupakan harapan 
yang ingin dicapai oleh dua perusahaan atau lebih ke-
tika melakukan kerjasama kemitraan ini. Siklus aliran 
kas perusahaan menunjukkan kelayakan kedua perusa-
haan untuk melakukan kerjasama ataupun menunjukkan 
harapan aliran kas tertentu bila kerjasama dilakukan. 
Aktivitas kemitraan merupakan aktivitas-aktivitas yang 

mungkin terjadi di antara kedua perusahan. Misalnya, 
bila Go-Mart bekerja sama dengan toko baju, maka Go-
Mart akan melakukan promosi dan distribusi untuk toko 
tersebut, lalu toko baju tersebut akan menyediakan pro-
duk bagi layanan antar juga aplikasi Go-Mart. 

2. Kajian Teoritis
Aksi Korporasi

Aksi korporasi adalah suatu istilah yang sering ada 
dalam lingkungan pasar modal, namun tidak semua 
orang paham mengenai pengertian aksi korporasi. Peng-
ertian aksi korporasi menurut Darmadji dan Fakhruddin 
(2001, 123) di dalam penelitian Kurniawan (2015) ada-
lah semua aktifitas emiten yang dapat mempengaruhi  
jumlah saham yang beredar ataupun harga saham. Aksi 
korporasi umumnya menarik perhatian pihak-pihak 
yang terkait di pasar modal khususnya para pemegang 
saham (PT Limas Indonesia Makmur Tbk 2017).

Aksi koperasi merupakan hal-hal atau peristiwa yang 
berdampak pada perubahan material suatu perusaha-
an. Hal ini juga mempengaruhi para pemegang saham 
baik yang khusus maupun umum juga pemegang surat 
hutang (obligasi). Hal atau peristiwa yang dimaksudkan 
di sini antara lain  stock split, deviden, merger, akuisi-
si, bailout, dan lainnya yang harus disetujui oleh RUPS. 
RUPS menjadi penentu kebijakan tertinggi, karena se-
tiap keputusan yang diambil dalam hal aksi korporasi 
akan mempengaruhi pemegang saham (contohnya harga 
saham), sehingga persetujuan pemegang saham mer-
upakan hal mutlak agar aksi korporasi dapat berjalan 
efektif. Aksi korporasi dapat dilakukan secara terpisah 
maupun berkaitan (BBC 2016). Tujuan aksi korporasi 
adalah untuk meningkatkan nilai perusahaan (corporate 
valuation) (Budianas 2013).

Kemitraan

Kemitraan adalah upaya yang melibatkan berbagai 
sektor, kelompok masyarakat, lembaga pemerintah 
maupun bukan pemerintah untuk bekerjasama menca-
pai suatu tujuan bersama berdasarkan kesepakatan prin-
sip dan peran masing-masing. Dengan demikian untuk 
membangun kemitraan harus memenuhi beberapa per-
syaratan yaitu persamaan perhatian, saling percaya dan 
saling menghormati, harus saling menyadari pentingn-
ya kemitraan, harus ada kesepakatan misi, visi, tujuan 
dan nilai yang sama, harus berpijak pada landasan yang 
sama juga kesediaan untuk berkorban (Etana 2013).

Kemitraan pada esensinya dikenal dengan istilah got-
ong royong atau kerjasama dari berbagai pihak, baik 
secara individual maupun kelompok. Menurut Notoat-
modjo (2003) dalam tulisan kemitraan dalam kesehatan 
yang dikemukakan oleh Mirza Tawi (2008), kemitraan 
adalah suatu kerja sama formal antara individu-indivi-
du, kelompok-kelompok atau organisasi-organisasi un-
tuk mencapai suatu tugas atau tujuan tertentu.

 Di dalam tulisan pengertian kemitraan yang 
ditulis oleh Efendi Pakpahan (2013) dikemukakan defi-
nisi kemitraan menurut Hafsah (2000, 43) seorang pa-
kar yang menyatakan bahwa kemitraan adalah “suatu 
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strategi bisnis yang dilakukan oleh dua pihak atau lebih 
dalam jangka waktu tertentu untuk meraih keuntungan 
bersama dengan prinsip saling membutuhkan dan saling 
membesarkan.” Selain itu, Rachmat (2004, 40) menya-
takan bahwa “Kemi-traan merupakan hubungan kerjasa-
ma usaha diberbagai pihak yang strategis, bersifat su-
karela, dan berdasar prinsip saling membutuhkan, saling 
mendukung, dan saling menguntungkan dengan disertai 
pembinaan dan pengembangan UKM oleh usaha besar” 
(Pakpahan 2013).

Dari pengertian kerjasama di atas, maka ada beberapa 
aspek yang terkandung dalam kerja sama, yaitu (Prati-
wi, Suryani, Famuliani, Rusmiyatun, & Siyami 2015): 

1) Dua orang atau lebih, artinya kerja sama akan ada 
kalau ada minimal dua orang/pihak yang melaku-
kan kesepakatan. Oleh karena itu, sukses tidaknya 
kerjasama tersebut ditentukan oleh peran dari kedua 
orang atau kedua pihak yang bekerja sama tersebut.

2) Aktivitas, menunjukkan bahwa kerja sama tersebut 
terjadi karena adanya aktivitas yang dikehendaki 
bersama, sebagai alat untuk mencapai tujuan dan 
membutuhkan strategi (bisnis/usaha).

3) Tujuan atau target, merupakan aspek yang menjadi 
sasaran dari kerjasama usaha tersebut,  b i -
asanya adalah keuntungan baik secara financial 
maupun nonfinansial yang dirasakan atau diterima 
oleh kedua pihak. 

4) Jangka waktu tertentu, menunjukkan bahwa kerja 
sama tersebut dibatasi oleh waktu, artinya ada kes-
epakan kedua pihak kapan kerjasama itu berakhir.

Berdasarkan Pasal 27 Undang-Undang Usaha Kecil, 
pola kemitraan yang cocok untuk Go-Mart dan peru-
sahaan retail di Kota Bandung adalah Dagang Umum. 
Pola dagang umum adalah hubungan kemitraan antara 
usaha kecil dengan usaha menengah atau usaha besar 
yang di dalamnya usaha menengah atau usaha besar 
memasarkan produksi usaha kecil atau usaha kecil me-
masok kebutuhan yang diperlukan oleh usaha menengah 
atau usaha besar mitranya (Pakpahan 2013).

Usaha Kecil perlu memberdayakan dirinya dan diber-
dayakan dengan berpijak pada kerangka hukum nasi-
onal yang berdasarkan Pancasila dan Undang-Undang 
Dasar 1945 demi terwujudnya demokrasi ekonomi yang 
bedasar pada asas kekeluargaan. Pemberdayaan Usa-
ha Kecil dilakukan melalui (Etana 2013) Penumbuhan 
iklim usaha yang mendukung bagi pengembanganUsaha 
Kecil; dan Pembinaan dan pengembangan Usaha Kecil 
serta kemitraan usaha. 

Menurut Etana (2013) tujuan kemitraan meliputi be-
berapa aspek yaitu:
1) Aspek Tujuan Ekonomi. Dalam kondisi yang ideal, 

tujuan yang ingin dicapai dalam pelaksanaan ke-
mitraan secara lebih konkrit meliputi peningkatan 
pendapataan usaha kecil dan masyarakat; peningka-
tan perolehan nilai tambah bagi pelaku kemitraan; 
peningkatan pendapat usaha kecil dan masyarakat; 
meningkatkan perolehan nilai tambah bagi pelaku 
kemitraan; meningkat pemeran dan pemberdayaan 
masyarakat; meningkatkan partum-buhan ekonomi 

pedesaan, wilayah dan nasional; memperluas ke-
sempatan kerja; dan meningkatkan ketahanan 
ekonomi nasional.

2) Tujuan dari Aspek Sosial dan Budaya
Kemitraan usaha dirancang sebagai bagian dari up-
aya pemberdayaan usaha kecil. Pengusaha besar 
berperan sebagaai faktor percepatan pemberdayaan 
usaha kecil sesuai kemampuan dan kompetensinya 
dalam mendukung mitra usahanya menuju kemandi-
rian usaha, atau dengan perkataan lain kemitraan us-
aha yang dilakukan oleh pengusaha besar yang telah 
mapan dengan pengusaha kecil sekaligus sebagai 
tanggung jawab sosial pengusaha besar untuk ikut 
memberdayakan usaha kecil agar tumbuh menjadi 
pengusaha yang tangguh dan mandiri. Adapun se-
bagai wujud tanggung jawab sosial itu dapat berupa 
pemberian pembinaan dan pembimbingan kepada 
pengusaha kecil, dengan pembinaan dan bimbin-
gan yang terus menerus diharapkan pengusaha kecil 
dapt tumbuh dan berkembang sebagai komponen 
ekonomi yng tangguh dan mandiri. 

3) Tujuan dari Aspek Teknologi. Saat usaha kecil 
bekerja sama dengan perusahaan besar, mereka juga 
akan memperoleh manfaat dari aspek teknologi. 
Seperti yang dijelaskan sebelumnya bahwa perusa-
haan besar memiliki modal yang besar, maka dapat 
membeli peralatan yang jauh lebih canggih diband-
ingkan dengan perusahaan kecil. Di samping itu, 
perusahaan besar juga dapat melakukan pembinaan 
dan pengembangan teknologi untuk perusahaan ke-
cil, seperti pembinaan bagi UMKM untuk pemajan-
gan produk dan sebagainya. Tujuan dari aspek te-
knologi ini agar perusahaan kecil dapat mengelola 
produktivitas usahanya secara efektif dan efisien 
(optimalisasi produksi). 

4) Tujuan dari Aspek Manajemen. Manajemen mer-
upakan proses yang dilakukan oleh satu atau lebih 
individu untuk mengkoordinasikan berbagai aktivi-
tas lain untuk mencapai hasil-hasil yang tidak bisa 
dicapai apabila satu individu bertindak sendiri. Seh-
ingga ada 2 (dua) hal yang menjadi pusat perhatian 
yaitu (1) peningkatan produktivitas yaitu mening-
katkan kemampuan (potensi) individu. Hal ini 
dapat dilakukan dengan mengadakan pelatihan atau 
coaching pengusaha dan tenaga kerja; dan (2) pen-
ingkatan produktivitas organisasi yaitu meningkat-
kan pengaturan orga-organ di dalam organisasi. Hal 
ini termasuk dengan menempatkan individu tertentu 
di tempat yang tepat dalam waktu yang tepat juga. 

 
Pengusaha kecil umumnya memiliki tingkat ma-

najemen usaha yang rendah, dengan kemitraan usaha 
diharapkan akan ada pembenahan manajemen, pen-
ingkatan kualitas sumber daya manusia serta pemanta-
pan organisasi. Program kemitraan merupakan wadah 
untuk pengembangan UKM karena program ini dapat 
menjawab dan mengatasi kelemahan yang selama ini 
dialami oleh UKM di Indonesia mengingat mekanisme 
dan struktur kelembagaan kemitraan diatur berdasarkan 
KEP-2361MBU/2003 yang merupakan peraturan yang 
keluar dikarenakan peraturan sebelumnya belum dapat 
tercapai maka unit program kemitraan sekurang-kurang-
nya melakukan fungsi pembinaan, evaluasi, penyaluran, 
penagihan, pelatihan, monitoring, promosi, fungsi ad-
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ministrasi dan keungan. Unit kemitraan di kantor pusat 
dibentuk dengan memperhatikan kondisi perusahaan. 
Sedangkan bentuk pelaksanaam di kantor cabang atau 
perwakilan disesuaikan dengan kebutuhan. Unit kemi-
traan atau PUKK bertanggung jawab langsung kepada 
salah satu anggota direksi yang ditetapkan dalam rapat 
direksi. Karyawan yang ditunjuk untuk menangani unit 
program kemitraan memiliki hak dan kewajiban yang 
sama dengan karyawan lain di BUMN pembina yang 
bersangkutan (Pakpahan 2013).

Peraturan Pemerintah mengenai jasa transportasi 
Berbasis  Online

Peraturan pemerintah mengenai jasa transportasi (an-
gkutan) berbasis online diatur dalam Peraturan Ment-
eri (PM) No. 32 tahun 2016, yang telah ditandatangani 
Menteri Perhubungan Ignasius Jonan pada 1 April 2016, 
dan akan resmi berlaku pada 1 Oktober 2016. Dalam 
peraturan tersebut ditentukan antara lain (1) Perusa-
haan berbasis online harus memiliki izin penyelengga-
raan angkutan orang tidak dalam trayek. Pengurusan 
izin tersebut, menurut Pudji, dikenakan biaya, sebagai 
Penerimaan Negara Bukan Pajak (PNBP); dan (2)  Pe-
rusahaan harus memiliki badan hukum Indonesia. Baik 
Uber maupun Grab telah memilih badan hukum ko-
perasi (BBC 2016). Berdasarkan peraturan hukum di 
atas, PT. Go-Jek belum mendapat payung hukum yang 
jelas untuk usahanya dan masih menunggu keputusan 
dari pemerintah. Tetapi, kurang lebih peraturan hukum 
yang harus dipatuhi oleh Go-Jek adalah seperti kedua 
hal yang disebutkan di atas. Namun, sama seperti yang 
dihadapi oleh GrabCar dan Uber, Go-Jek juga sering 
mengalami kendala mengenai tarif harga yang sering di-
tentang oleh pemerintah ataupun warga sekitar tempatn-
ya beroperasi sehingga ketentuan (peraturan) mengenai 
tarif harga harus segera ditindak lanjuti oleh pemerintah 
Indonesia. Padahal kehadiran Go-Jek menjadi kesempa-
tan (peluang) yang besar bagi masyarakat yang membu-
tuhkan pekerjaan (menjadi pengemudi Go-Jek dan lain 
sebagainya).

3. Metodologi
Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dipilih adalah deskriptif anali-
tis. Penelitian deskriptif analitis merupakan penelitian 
yang membahas, memeriksa, mempertimbang-kan, juga 

memprediksi suatu kondisi (Walliman 2011). Penelitian 
ini menje-laskan tanggapan masyarakat dan perusahaan 
retail di sekitar Bandung mengenai tawaran kerjasama 
yang diberikan Go-Jek.

Pendekatan Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus. 
Penelitian studi kasus merupakan penelitian yang khu-
sus mengamati suatu objek tertentu (Kotzab, Seuring, 
Muller, & Reiner 2005). Penelitian ini berfokus pada 
tawaran kemitraan yang dilakukan oleh Go-Mart yang 
merupakan unit bisnis dari PT. Go-Jek Indonesia. Studi 
kasus ini mengamati dari tiga sudut pandang yang ber-
beda yakni masyarakat, toko retail dan Go-Mart sendiri. 

Teknik Pengumpulan Data

 Teknik pengumpulan data dilakukan dengan 
cara, antara lain dengan wawancara, survei, dan studi 
kepustakaan yang dijelaskan sebagai berikut:
1) Wawancara. Wawancara adalah proses tanya jawab 

yang dilakukan oleh dua orang untuk bertukar infor-
masi sehingga diperoleh makna dari diskusi tersebut 
(Sugiyono 2012). Penulis melakukan wawancara 
dengan beberapa pengusaha retail di kota Bandung 
(toko kelontong dan retail) guna mendapatkan infor-
masi mengenai kebersediaan mereka menjadi mitra 
Go-Mart serta memperoleh informasi mengenai 
anggaran biaya usaha mereka.

2) Survei. Survei adalah salah satu bentuk tipe dari pe-
nelitian deskriptif. Survei dilakukan dalam rangka 
mengetahui mengenai alasan, proses yang dilaku-
kan suatu subjek penelitian. Survei yang dilakukan 
dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang 
disebarluaskan pada orang-orang dan perusahaan di 
sekitar Bandung. Peneli-tian ini menggunakan jenis 
survei cross-sectional study (Sumarwan 2014). 

3) Studi Kepustakaan. Studi kepustakaan berkaitan 
dengan kajian teoritis dan  referensi   lain   yang   
berkaitan   dengan   nilai,   budaya   dan   norma   
yang  berkembang  pada  situasi  sosial  yang  di-
teliti,  selain itu  studi  kepustakaan  sangat penting 
dalam melakukan penelitian, hal ini dikarenakan  
penelitian tidak akan lepas dari literatur -literatur 
ilmiah (Sugiyono 2012).

Gambar 2. Model Penelitian Operasionalisasi Variabel
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Model Penelitian 

Model penelitian ini ditunjukkan pada gambar 2.

Sampling

Penelitian ini menggunakan nonprobability sampling. 
Nonprobability sampling biasa dilakuan karena keterba-
tasan biaya, waktu dan juga kesulitan mengambil keran-
gka sampling. Di sini peneliti hanya mewawancarai re-
sponden yang disukai sehingga hasil dari penelitian ini 
cenderung bermanfaat bagi responden yang diwawanca-
ra dan ikut serta dalam survei (Sumarwan 2014). 

Teknik Analisis Data

Menganalisis jawaban hasil survey dan wawancara 
sehingga mengetahui ketertarikan masyarakat terhadap 
aplikasi Go-Jek dan Go-Mart. Di samping itu, mela-
kukan perhitungan kelayakan untuk membantu pen-
gusaha retail mempertimbangkan kerjasama usahanya 
dengan Go-Mart.

4. Hasil dan Pembahasan
Penawaran kerjasama yang ditawarkan Go-Mart

Untuk dapat bergabung dengan Go-Mart, pengusaha 
retail harus mengisi form yang disediakan oleh Go-Mart 
, Go-Jek. 
1) Store Name 
2) Store Type
3) Number of Outlet/Branches
4) Available in Cities
5) Contact Information
 -Name (nama pemilik)
 -Email

 -Phone (nomor telepon yang bisa dihubungi)
6) Physical Store
 -Yes/No (Yes jika memiliki toko, no bila tidak  
   memiliki bangunan fisik)
 -Store/Branch Address 
 -Other Pick Up Location (lokasi untuk pengam  
   bilan barang)
 - Number of SKU
 - Number of Transaction / Month
 - Add Other Information (informasi yang diang 
 gap perlu disampaikan oleh pengusaha kepada  
 Go-Mart) 
 (GojakGojek 2015).

Tanggapan Masyarakat Mengenai Aplikasi Go-Jek 
dan Go-Mart

Berdasarkan hasil kuisioner, seperti yang ditunjuk-
kan pada Gambar 1, sebagian besar masyarakat sudah 
pernah mendengar tentang PT. Gojek Indonesia.  Ber-
dasarkan Gambar 2, diketahui bahwa masyarakat pada 
umumnya pernah menggunakan jasa Go-Jek ini. Namun 
dari tingkat pemakaian Go-Jek mayoritas masyarakat 
hanya menggunakan jasa tersebut kurang dari 3 kali 
seminggu (Gambar 3). Fakta ini menyatakan  bahwa 
merek Go-Jek ini cukup akrab bagi masyarakat Kota 
Bandung. Walaupun intensitas penggunaan jasa ini ti-
dak begitu banyak, tetapi tampaknya setiap masyarakat 
ingin mencoba untuk menggunakan jasa tersebut. 

Berdasarkan keenam bagan di atas (Gambar 4–Gam-
bar 9), kita dapat mengetahui bahwa mayoritas mas-
yarakat bahkan pengusaha retail sangat mendukung Go-
Mart yang dikeluarkan oleh PT. Go-jek Indonesia. Bah-
kan keyakinan masyarakat Kota Bandung terhadap PT. 
Gojek Indonesia ini mencapai 78%.  Hal ini tentu harus 

Variabel Indikator Kuesioner

Kemitraan : 

Suatu strategi bisnis yang dilakukan 
oleh dua pihak atau lebih dalam 
jangka waktu tertentu untuk meraih 
keuntungan bersama dengan prinsip 
saling membutuhkan dan saling 
membesarkan (Moh. Jafar Hafsah).

Tujuan kemitraan 15,14,12,8,17,6,7

Aktivitas Kemitraan 16,13,12,1,2,3,6,7
Siklus Aliran Kas Perusahaan 
(perusahaan utama dan mitra 
kerjasama) 

4,5,17,18,19,20

Tabel 1. Operasionalisasi Variabel

Gambar 1. Pengetahuan Masyarakat Tentang Go Jek
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Gambar 2. Tingkat Pemakaian Go Jek Gambar 3. Pemakaian Go Jek

Gambar 4. Pengetahuan Masyarakat tentang Go-Mart Gambar 5. Penilaian Masyarakat tenang Kehadiran 
Go-Mart

Gambar 6. Pengusaha Retail di Bandung dari Hasil 
Responden

Gambar 7. Pengusaha Online Shop di Kota Bandung

Gambar 8. Tingkat  Keinginan Masyarakat 
untuk Membuka Usaha Online

Gambar 9. Keyakinan Masyarakat pada PT. Go-
Jek Indonesia
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diolah lebih lanjut oleh PT. Go-Jek Indonesia, agar ke-
percayaan masyarakat terhadap bisnis ini tetap terjaga 
dan bahkan bertambah. 

Di samping itu, Go-Mart dapat meningkatkan keper-
cayaan masyarakat terhadap layanan jasa yang diberi-
kannya dengan cara: 
1) Merekrut pegawai yang dapat dipercaya. Hal ini 

dapat membantu meningkatkan citra Go-Jek yang 
mana konsumen yakin bahwa dirinya akan dilayani 
dengan baik oleh para pegawai (mitra kerja) Go-
Jek. Di sini, konsumen tidak akan takut bila dirinya 
akan dirugikan oleh prilaku dari karyawan Go-Jek 
tersebut. Misalnya : Go-Jek yang mengantar indivi-
du tidak melakukan perbuatan asusila atau perbua-
tan yang melawan hukum terhadap konsumennya.

2) Merekrut pegawai yang dapat memberikan pe-
layanan yang memuaskan. Misalnya: konsumen 
dapat dengan mudah melakukan ‘keluhan pelang-
gan’ bila layanan jasa yang didapatkannya tidak 
memuaskan. Di sini konsumen dapat memperoleh 
ganti rugi atau setidaknya aspirasi-nya dapat diden-
garkan dengan ramah oleh bagian CSO (customer 
service officer).

3) Memberikan sistem kontrak (perjanjian) yang jelas 
kepada mitra kerjanya. Hal ini dapat membantu pe-
rusahaan untuk mendapatkan mitra kerja yang baik, 
di samping bila terjadi suatu insiden yang dapat 
merusak citra perusahaan, perusahaan dapat menin-
jau kembali aturannya sehingga mengetahui perbua-
tan siapa yang salah (Go-Mart atau mitra kerjanya).

4) Selain itu, Go-Mart juga harus mengadakan evalua-
si dengan para pekerjanya. Hal ini membantu dalam 
penyeragaman pelayanan kepada konsumen agar 
konsumen dapat terpenuhi semua kebutuhan dan 
keinginannya. 

5) Selain melakukan hal di atas, ada baiknya bila Go-
Mart sebagai perusahaan nasional di Indonesia 
dapat memberikan layanan (sosialisasi) bagi para 
pengusaha kecil di Indonesia. Sosialisai yang dapat 
diberikan antara lain dengan melakukan coaching 
usaha, monitoring usaha kecil, memberi saran pro-
mosi dan lainnya. Hal ini juga dalam rangka Go-
Mart melakukan CSR bagi masyarakat Indonesia. 

6) Memperluas jaringan dan jangkauan pemasaran. 
Hal ini merupakan hal yang dicari oleh para pen-
gusaha kecil agar produknya semakin dikenal oleh 
masyarakat luas. Hal ini juga merupakan salah 
satu alasan mengapa tingkat penggunaan internet 

di Indonesia meningkat tajam (yakni salah satun-
ya untuk memperluas promosi). Jadi, bila Go-Mart 
ini semakin luas, konsumen dari Go-Mart akan se-
makin meningkat, di samping keinginan dari para 
pengusaha untuk bergabung bersama Go-Mart akan 
meningkat juga.  

Tujuan bergabung dengan Go-Mart

Gambar  10  menunjukkan bahwa sebagian besar 
masyarakat yakni mencapai43% yakin bahwa Go-Mart 
dapat meningkatkan penjualan pengusaha retail (UKM). 
Dengan hasil survei ini, Go-Mart dapat langsung mem-
bidik mitranya agar bahwa masyarakat Kota Bandung 
memiliki kepercayaan yang relatif besar pada merek 
Go-Jek ini. Dengan kepercayaan yang besar ini, tingkat 
penjualan untuk mitra kerja Go-Mart pun dapat semakin 
tinggi.43% yakin bahwa Go-Mart dapat meningkatkan 
penjualan pengusaha retail (UKM). Dengan hasil survei 
ini, Go-Mart dapat langsung membidik mitranya agar 
bahwa masyarakat Kota Bandung memiliki kepercayaan 
yang relatif besar pada merek Go-Jek ini. Dengan ke-
percayaan yang besar ini, tingkat penjualan untuk mitra 
kerja Go-Mart pun dapat semakin tinggi.

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan peneliti, 
masyarakat menyebutkan hal-hal berikut sebagai per-
timbangan (tujuan) bergabung dengan Go-Mart ada-
lah memudahkan pengusaha untuk bertemu dengan 
konsumen; memudahkan dalam hal distribusi barang; 
meningkatkan citra perusahaan retail di mata konsumen; 
memperkenalkan produk yang dibuat oleh industri ru-
mahan; meningkatkan omset penjualan, mengurangi bi-
aya logistik juga distribusi, memperluas pemasaran pro-
duk; memperbesar skala bisnis; meningkatkan jumlah 
pelanggan; dan mempercepat pengiriman barang agar 
konsumen tidak menunggu terlalu lama.

Layanan yang diberikan Go-Mart

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan kepada 
masyarakat, terdapat beberapa hal yang dinginkan oleh 
calon mitra Go-Mart, yaitu : 
1) Promosi yang sering untuk memasarkan barang us-

aha retail
2) Memudahkan pengiriman barang kepada konsumen 
3) Memudahkan konsumen melihat review produk 

(tanggapan konsumen lain)

Gambar 10. Tingkat Keyakinan Masyarakat terhadap Go-Mart untuk meningkatkan penjualan
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4) Meningkatkan kepercayaan pelanggan pada toko 
retail.

Rentang waktu yang diharapkan

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan, dapat 
diketahui bahwa 62% dari responden menginginkan 
bergabung bersama Go-Mart dengan rentang waktu  
kurang dari 1 tahun, sedangkan sisanya menginginkan 
bergabung bersama Go-Mart 1 sampai 3 tahun (Gambar 
11). 

Perencanaan Keuangan

Perencanaan keuangan yang akan dibahas dalam pe-
nelitian ini mencakup 3 aspek yakni masyarakat, pengu-
saha retail (juga online shop), dan PT. Go-Jek Indonesia. 
Pembahasann mengenai perencanaan keuangan dari 3 
(tiga) pelaku ekonomi di atas akan dibahas setelah ini. 
aspek yakni masyarakat, pengusaha retail (juga online 
shop), dan PT. Go-Jek Indonesia.

Perencanaan Keuangan (Anggaran Biaya) yang 
Dilakukan oleh Go-Mart

Berdasarkan hasil survei, sebaiknya Go-Mart menawar-
kan biaya untuk kerjasama sekitar Rp 1.000.000,00,- per 
bulan. Hal ini perlu didukung dengan penjelasan yang 
diberikan Go-Mart pada mitranya. Misalnya dengan 
memberikan penjelasan bahwa biaya Rp 1.000.000,00,- 
ini termasuk dengan membantu mitra kerja mem-foto 
produk dan toko-nya. Jadi, selain menyediakan layanan 
online (promosi produk), Go-Mart juga melayani mitra 
kerjanya dengan membantu me-foto produk dan toko, 
serta membantu mitra kerjanya, menginput data ke ap-
likasi Go-Mart tersebut.  

Dari hasil pengumpulan data yang dilakukan oleh pe-
neliti, penghasilan yang dimiliki oleh para pengojek per 
hari sekitar Rp 300.000,00,- sampai Rp 400.000,00,- per 
hari. Bila diakumulasikan dengan pengojek di Bandung 
yang berkisar 2.000 orang. Maka penghasilan (kasat 
mata) yang didapatkan oleh PT. Go-Jek Indonesia di 
wilayah Bandung sekitar Rp 24.000.000.000,00,- seb-
ulan (Jokowi kaget penghasilan gojek Rp 400 ribu per 
hari, 2015). Nilai Rp 24.000.000.000,00,- dianggap 
sebagai FCF konstan (dengan asumsi angka depresiasi 
sama dengan angka retention for growth) yang akan di-
peroleh PT. Go-jek Indonesia di wilayah Bandung. Ra-
ta-rata net income yang diperoleh oleh toko retail kecil 
(kelontong) di kota Bandung (dari hasil survei) berkisar 
Rp 2.000.000,00,- per bulan. 

Perencanaan Keuangan yang Dilakukan Oleh Mas-
yarakat

Berdasarkan hasil survey masyarakat bersedia un-
tuk membayar Go-Jek (layanan antar) sekitar Rp 
15.000,00,- – Rp 20.000,00,- Hal ini dianggap sesuai de-
ngan tarif yang diberikan (dikeluarkan) oleh Go-Jek un-
tuk setiap kali melakukan jasa layanan antar (viva.co.id 
2015). Di samping itu, diketahui bahwa jumlah biaya 
pengeluaran yang biasa dihabiskan oleh individu untuk 
sekali melakukan pemesanan melalui Go-Jek sekitar Rp 
50.000,00 – Rp 100.000,00,-

Dari informasi BPS jumlah penduduk yang tinggal 
di Bandung Raya sebanyak 8.670.501 penduduk. Bila 
diasumsikan sekitar 1% penduduk menggunakan Go-
jek setiap bulannya, dengan pengeluaran sebesar Rp 
400.000,00,- (dalam sebulan). Maka total pendapatan 
yang diperoleh Go-Jek sekitar Rp. 32.000.000.000,00,- 
per bulan. Kadin menyatakan bahwa UMKM di Kota 
Bandung tahun 2012 hanya sekitar 3.000, jika sekarang 

Tabel 2. Cash Flow Perusahaan X

Gambar 11. Rentang Waktu yang Diinginkan oleh Masyarakat untuk Bergabung dengan Go-Mart
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2015 dan jumlah UMKM dianggap tidak berubah. Maka, 
penghasilan tambahan yang dapat diperoleh UMKM de-
ngan menggunakan Go-Jek sekitar Rp. 11.000.000,00,- 
per bulan.  

Perencanaan Keuangan yang Dilakukan Oleh Calon 
Mitra Go-Mart

Berdasarkan hasil survei, masyarakat dan toko retail 
bersedia untuk menjadi mitra Go-Mart dengan biaya se-
besar Rp 500.000,00,- – Rp 1.000.000,00,- per bulan. 
Dari hasil tanggapan masyarakat, biaya ini disesuaikan 
dengan net income yang dihasilkan oleh perusahaan itu 
sendiri. Jadi, bila net income perusahaan sebesar Rp 
1.000.000,00,- perusahaan tersebut bersedia mengeluar-
kan biaya (untuk bergabung bersama Go-Mart) sebesar 
Rp 500.000,00,- per bulan. 

Pertimbangan yang mungkin dilakukan oleh calon 
mitra Go-Mart antara lain dengan melakukan perhitun-
gan kelayakan kerjasama dengan Go-Mart. Hal ini dapat 
dilakukan antara lain dengan menggunakan perhitungan 
Net Advantage Merger (University of Virginia; Da-
modaran, 2014):
1) Menentukan CFAT (FCF) dari usaha retail
2) Menentukan present value dari CFAT usaha retail 

dengan required rate of return usaha retail tersebut 
(diasumsikan required rate of return adalah bunga 
deposito bank yang berkisar 7%) 

3) Menentukan CFAT gabungan jika usaha retail 
bekerja sama dengan Go-Mart

4) Dengan required of return gabungan tentukan NPV 
gabungan. 

5) Menentukan Ownership Position dari perusahaan X
6) Tentukan nilai perusahaan gabungan Menghitung 

Net Advantage Merger (NAMx)
Simulasi : 

• Perusahaan X merupakan usaha retail 
• Rata-rata FCF sekitar Rp 12.000.000,00 per tahun 

(Rp 1.000.000,00 dikali 12 bulan). Dengan asumsi 
bahwa toko kelontong tidak memiliki fix asset dan 
retention for growth (atau keduanya bernilai sama 
yang berarti saling meniadakan (0)). 

• Required rate of return yang diperlukan oleh peru-
sahaan sekitar 7% (disesuaikan dengan tingkat de-
posito bank)

• Growth = 2%
• Perusahaan Y merupakan Go-Mart di Bandung
• Rata-rata FCF sekitar Rp 288.000.000.000 per tahun
• Bila kedua perusahaan ini bergabung maka : 
• Required rate of return meningkat menjadi 14% per 

tahun karena biaya yang dikeluarkan PT. Y sangat-
lah banyak. 

• Pertumbuhan perusahaan yang diharapkan oleh pe-
rusahaan X sekitar 3% jadi growth sekitar 5%

Perhitungan : 
1) Menentukan CFAT dari usaha retail (CFATx) 

Cash flow dalam perhitungan ini didapat dari rata-rata 
net income beberapa toko kelontong di Kota Bandung. 
Tahun ke-6 merupakan terminal value yang menunjukan 
total cash flow sampai tahun tak terhingga dari perusa-
haan X.

Rumus terminal value (TV) adalah sebagai berikut : 

Keterangan : 
• CFAT = cash flow perusahaan x di tahun ke-5 (tahun 

terakhir perhitungan)

Tabel 3. Total dari Present Value CFATx

Tabel 4. Cash Flow Gabungan dari Perusahaan X dan PT. Y
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• G = tingkat pertumbuhan usaha (penjualan) setiap 
tahun

• R = cost of capital / required rate of return yaitu bi-
aya yang dikeluarkan perusahaan untuk melakukan 
menanaman modal/aset atau tingkat pengembalian 
yang seharusnya didapat perusahaan untuk setiap 
aktivitas perusahaan.

Jadi, perhitungan CFAT tahun ke-6 perusahaan X 
adalah sebagai berikut :

 

2) Menentukan Total dari PV CFATx (Sx)
PV CFATx (Sx) dapat dilihat pada Tabel  3.

3) Menentukan CFATc
Nilai CFATc (Tabel 4) tahun ke-6 diperoleh dengan 

melakukan perhitungan Terminal Value seperti pada 
langkah ke-1. Perhitungan 

CFATc tahun ke-6 dilakukan seperti berikut ini : 

4) NPV gabungan
Hasil Perhitungan NPV Gabungan terlihat pada tabel 5

5) Menentukan Ownership Position (OP) dari perusa-
haan X 

Hal ini tidak dilakukan karena usaha retail yang di-
maksudkan dalam penelitian ini merupakan usaha retail 
kecil yang termasuk dalam UMKM. Toko retail yang 
ada dalam perhitungan ini biasanya dikenal dengan se-
butan toko kelontong yang tersebar luas dan banyak di 

sekitar Bandung Raya. 

OP dalam perhitungan ini dianggap 0,01% (di sini 
peneliti berusaha mencari persentase terkecil). Hal ini 
karena perusahaan X hanya menjadi bagian kecil dari PT. 
Y dan tidak mempunyai kepemilikan apapun atas PT.Y. 
Namun, bila PT. Y tidak memperhatikan perusahaan X, 
citra perusahaan Y dapat tercemar. Dari sini dapat di-
tunjukkan bahwa masih ada bagian kecil kepemilikan 
perusahaan X atas PT.Y.

6) Tentukan Nilai Perusahaan Gabungan

Keterangan : 
NPVc = total present value dari gabungan cash flow  

      perusahaan X dan PT. Y 
B    = total hutang yang dimiliki oleh PT. Y

Dalam perhitungan kali ini, peneliti tidak memasuk-
kan nilai B (dianggap 0) karena peneliti tidak mene-
mukan data konkrit berapa besar jumlah hutang PT. Y. 
Laporan keuangan PT. Y tidak ada dalam bursa saham 
Indonesia (IDX) karena penerbitan saham PT. Y (PT. 
Gojek Indonesia) masih dilakukan secara privat (bukan 
terbuka – tbk). Langkah ke- 6 ini menunjukkan hasil 
yang sama dengan langkah 4, di mana Sc sama dengan 
NPVc yaitu Rp2.680.863.086.403,56 

7) Menghitung Net Advantage Merger (NAMx) 

Berdasarkan perumusan di atas maka nilai  
adalah sebesar Rp40.457.144,44. Karena perhitungan 
NAMx menunjukkan angka yang positif, maka perusa-

Tabel 5. Hasil Perhitungan NPV Gabungan 

Tabel 6. Perhitungan Net Advantages Merger
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haan X layak untuk melakukan kerjasama dengan PT. Y 
dalam rangka meningkatkan nilai perusahaan.

8) Perhitungan NAMy 
Perhitungan NAMy adalah perhitungan NAM de-

ngan posisi Y yang dinilai sebagai perusahaan utama. 
Bila dilakukan menggunakan rumus di atas, maka akan 
diperoleh hasil NAMy yang negatif (lihat gambar 1.15 
di mana nilai Sc lebih kecil daripada nilai Sy). 

Hal ini tentu benar karena cash flow PT.Y jauh lebih 
besar dibandingkan cash flow perusahaan X. Namun di 
lain sisi, PT. Y tidak mungkin dapat melakukan aktivitas 
kerjanya (menyediakan jasa distribusi dan mobile appli-
cation) bila tidak memiliki mitra kerja perusahaan ter-
tentu yang menjual sejumlah barang.  

5. Kesimpulan dan Saran 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil survei, masyarakat Kota Bandung 
sangat menerima baik kehadiran Go-Mart. Dari jumlah 
responden yang mengisi kuisioner sebagian besar telah 
memiliki pengalaman baik dalam menggunakan jasa 
Go-Mart. Di samping itu, baik masyarakat maupun toko 
retail merasa kehadiran Go-Mart dapat membantu toko 
retail (ataupun online shop) untuk memasarkan produk 
dan mendistribusikan barang dengan lebih cepat dan ter-
percaya.  

Analisis kelayakan kemitraan dengan Go-Mart di-
hitung dengan menggunakan rumus NMAx. Data yang 
dimasukkan dalam rumus tersebut berasal dari rata-ra-
ta jawaban hasil kuisioner masyarakat dan hasil waw-
ancara dengan toko retail.  Rumus NMAx ini biasanya 
digunakan untuk mengukur aksi korporasi seperti merg-
er, akuisisi dan kerjasama. Berdasarkan hasil perhitun-
gan yang dilakukan oleh peneliti dalam jurnal ini, hasil 
NMAx menunjukkan angka yang positif di mana usaha 
retail di Bandung sebaiknya bekerja sama dengan Go-
Mart untuk meningkatkan penjualan. 

Perhitungan NAMy bagi Go-Mart diperlukan peneli-
tian lebih lanjut karena walaupun angka yang dihasilkan 
NAMy bernilai negatif, tetapi Go-Mart merupakan pe-
rusahaan jasa distribusi dan aplikasi yang tidak mungkin 
dapat berdiri sendiri. Di samping itu, fokus utama Go-
Mart yang merupakan perusahaan berorientasi sosial ha-
rus dipertimbangkan dalam perhitungan tersebut. 

Saran

Dalam rangka meningkatkan citra Go-Mart di mata 
masyarakat Kota Bandung maka Go-Mart harus men-
jaga pelayanannya baik distribusi barang maupun ap-
likasinya. Selain itu, Go-Mart juga harus memiliki KPI 
untuk mengatur pola kerja karyawan serta meningkat-
kan kompetensi karyawannya. Perekrutan karyawan 
serta mitra Go-Jek juga harus melalui standar prosedur 
tertentu agar didapatkan pengojek dan mitra kerja yang 
dapat dipercaya oleh masyarakat.

Untuk toko retail maupun Go-Mart sebaiknya meng-
gunakan analisis NMAx untuk menghitung kelayakan 
kemitraan. Di samping itu, kemampuan usaha retail un-

tuk mengeluarkan biaya tertentu (untuk menjadi mitra 
Go-Mart) harus dipertimbangkan juga. Biaya tersebut 
dapat menjadi nilai untuk retensi pertumbuhan usaha  
(retention for growth) yaitu biaya cadangan untuk per-
tumbuhan perusahaan selanjutnya (di tahun berikutnya).

    
Go-Mart juga harus selalu meng-update biaya bagi 

mitra kerjasamanya agar sesuai dengan perkembangan 
zaman. Selain itu, aplikasi yang ditawarkan juga harus 
semakin memudahkan pengguna termasuk mitra kerjan-
ya. Tentunya agar Go-Mart semakin dikenal oleh mas-
yarakat luas (mencapai seluruh Indonesia misalnya), 
Go-Mart harus melakukan promosi yang meluas dan 
merata dengan tujuan agar semua masyarakat Indonesia 
dapat menikmati aplikasi dan jasa Go-Mart tersebut. 

REFERENSI

Atthauriq, E. M. (2015, Maret 3). portalbandung. Di-
petik Desember 8, 2015, dari http://portal.band-
ung.go.id/assets/download/LKIP2015/24_kukm/
LKIP_2014_Dinas_KUKM_dan_Perindag_Kota_
Bandung_Agustus_2015.pdf

BBC. (2016). Akhirnya Uber dan GrabCar dapat 
payung hukum dari Kemenhub. Diambil kembali 
dari www.bbc.com: http://www.bbc.com/indonesia/
berita_indonesia/2016/04/160427_indonesia_ke-
menhub

Budianas, N. (2013, Februari 7). Pengertian dan Tu-
juan Corporate Action. Dipetik Desember 8, 2015, 
dari blogspot: http://nanangbudianas.blogspot.
co.id/2013/02/pengertian-dan-tujuan-corporate-ac-
tion.html

Damodaran, A. (t.thn.). Acqusition Valuation. Diambil 
kembali dari people.stern.nyu.edu: people.stern.
nyu.edu/adamodar/pdfiles/acqvaln.pdf

Etana, A. (2013). Pengertian Kemitraan Menurut 
Para Ahli Beserta Jenis dan Manfaatnya. Diam-
bil kembali dari terbeselung.blogspot: http://terbe-
selung.blogspot.co.id/2016/11/pengertian-kemi-
traan-menurut-para-ahli.html

Geroski, P. A. (2005). Fast Second : How Smart Com-
panies Bypass Radical Innovation to Enter and 
Dominicate New Markets. San Francisco: John Wi-
ley & Sons.

GojakGojek. (2015, November 7). Cara Daftar Go-
Mart Gojek/Cara Daftar Jadi Mitra Go-Mart Go-
jek. Diambil kembali dari GOJAK-GOJEK: http://
www.gojakgojek.com/2015/11/cara-daftar-go-mart-
gojek-cara-daftar-mitra-gomart-gojek.html

GojakGojek. (2015, September). Layanan Terbaru Go-
Mart dari PT. Gojek Indonesia. Diambil kembali dari 
gojakgojek: http://www.gojakgojek.com/2015/09/
layanan-terbaru-go-mart-gomart-gojek.html

GojakGojek. (2015, September). Menebak Layanan 



Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Perbankan, Vol. 2 No. 1 April 2016: 43-54 ISSN: 2302-4119   

54

Go-Mart dari Gojek. Diambil kembali dari Gojak-
Gojek: http://www.gojakgojek.com/2015/09/mene-
bak-layanan-go-mart-dari-gojek.html

Jokowi kaget penghasilan gojek Rp 400 ribu per hari. 
(2015, agustus). Diambil kembali dari u.msn: 
http://u.msn.com/id-id/berita/other/jokowi-kaget-
penghasilan-go-jek-rp-400-ribu-per-hari/ar-AAdP-
JGg

Kotzab, H., Seuring, S., Muller, M., & Reiner, G. (2005). 
Research Methodologies in SCM. Heidelberg: Phys-
ica, Verlag.

Kurniawan, A. (2015). ANALISIS PENGARUH 
VOLUME PERDAGANGAN SAHAM,. Diam-
bil kembali dari ib.unnes.ac.id: lib.unnes.
ac.id/22597/1/7350408079-s.pdf

Pakpahan, E. (2013). Diambil kembali dari belajarilmu-
komputerdaninternet.blogspot.co.id: belajarilmu-
komputerdaninternet.blogspot.co.id/2013/03/pen-
gertian-kemitraan.html

pengertian merger contoh soal merger. (2014). Diambil 
kembali dari pendidikan776.blogspot.co.id: http://
pendidikan776.blogspot.co.id/2014/04/penger-
tian-merger-contoh-soal-merger.html

Pratiwi, E., Suryani, E., Famuliani, E. R., Rusmiyatun, 
& Siyami, N. (2015, Februari). makalah kerjasama 
koperasi. Dipetik Desember 10, 2015, dari rose-mia.
blogspot: http://rose-mia.blogspot.co.id/2015/02/
makalah-kerjasama-koperasi.html

PT Limas Indonesia Makmur Tbk. (2017). Diambil 
kembali dari www.e-bursa.com: www.e-bursa.com

Setyobudi, H. A. (2014, Januari 14). Tahun 2014 Bisnis 
UKM akan Mencapai Rp 18,6 Triliun. Dipetik 12 
8, 2015, dari majalahukm.com: http://majalahukm.
com/tahun-2014-bisnis-ukm-akan-mencapai-rp-
186-triliun/

Sugiyono. (2012). Metode Penelitian Bisnis. Bandung: 
ALFABETA CV.

Sumarwan, U. (Penyunt.). (2014). Metode Riset Bisnis 
dan Konsumen. Bogor, Indonesia: IPB Press.

Tawi, M. (2008). Kemitraan Dalam Kesehatan. Diam-
bil kembali dari syehaceh.wordpress.com: https://
syehaceh.wordpress.com/2008/05/12/kemitraan-da-
lam-kesehatan/

University of Virginia. (t.thn.). Methods of Valuation 
For Mergers and Acquisitions. Darden Business 
Publishing .

Walliman, N. (2011). Research Methods ‘The Basics’. 
London&NewYork: Taylor&Francis e-library.


