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Layanan Go Food merupakan salah satu layanan pesan-antar makanan online terpopuler 

yang ada saat ini. Para pebisnis kuliner kerap memanfaatkan layanan ini untuk 

menunjang penjualannya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

penggunaan layanan Go Food terhadap peningkatan penjualan UMKM kuliner di Jakarta 

Pusat. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan populasi UMKM kuliner 

di Jakarta Pusat. Sampel sebanyak 50 responden dipilih dengan menggunakan teknik 

purposive sampling. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis menggunakan 

metode regresi linier sederhana. Hasil menunjukkan bahwa penggunaan layanan Go 

Food berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan UMKM kuliner di Jakarta 

Pusat. Oleh karena itu, semakin baik penggunaan layanan Go Food oleh UMKM kuliner 

maka akan semakin tinggi pula tingkat penjualannya. Untuk meningkatkan kinerja 

bisnis, UMKM kuliner di Jakarta Pusat perlu melakukan upaya tepat untuk 

memaksimalkan penggunaan layanan Go Food. Dapat disimpulkan bahwa layanan Go 

Food menjadi salah satu kunci sukses UMKM kuliner di Jakarta Pusat untuk 

meningkatkan penjualannya.
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1. PENDAHULUAN 

UMKM kuliner yang menggunakan layanan Go Food harus menentukan harga dan jam operasional yang tepat 

agar dapat menarik pelanggan dan mengoptimalkan keuntungan. Penentuan harga harus yang kompetitif, namun tetap 

menguntungkan. Harga yang terlalu tinggi akan membuat pelanggan enggan membeli, sedangkan harga yang terlalu 

rendah dapat membuat UMKM merugi. Untuk menentukan harga yang tepat, UMKM harus mempertimbangkan biaya 

bahan baku, biaya produksi, biaya operasional, dan keuntungan yang diinginkan. UMKM juga perlu mempelajari harga 

kompetitor agar dapat menetapkan harga yang seimbang. Selain itu, UMKM yang menggunakan layanan Go Food harus 

menentukan jam operasional yang tepat agar dapat memaksimalkan penjualan. Jam operasional yang terlalu singkat 

akan membuat pelanggan sulit menemukan waktu untuk membeli, sedangkan jam operasional yang terlalu panjang dapat 

membuat UMKM lelah dan berpotensi kehabisan stok. Untuk menentukan jam operasional yang tepat, UMKM harus 

mempertimbangkan kebutuhan pelanggan dan kemampuan produksi. UMKM juga perlu memperhatikan jam 

operasional restoran atau warung sekitar agar dapat bersaing.  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 1.  Provinsi dengan Bisnis Kulier Terbanyak di Indonesia 

 
Peningkatan jumlah usaha kuliner di DKI Jakarta tidak bisa dipisahkan dari pertumbuhan industri mikro kecil dan 

usaha mikro kecil menengah yang semakin berkembang di kota tersebut. Perkembangan tersebut memberikan dampak 

positif bagi perekonomian DKI Jakarta, terutama dalam hal peningkatan lapangan kerja dan meningkatkan pendapatan 

masyarakat. Dengan semakin banyaknya usaha kuliner di Jakarta, masyarakat memiliki lebih banyak pilihan dan 

kesempatan untuk memulai usaha sendiri, sehingga dapat meningkatkan kesejahteraan dan mengurangi angka 

pengangguran. Selain itu, pertumbuhan bisnis kuliner di DKI Jakarta juga dapat memperkuat daya saing ekonomi di 

tingkat nasional maupun internasional, serta memberikan kontribusi positif bagi pertumbuhan ekonomi Indonesia secara 

keseluruhan.  

2. KAJIAN LITERATUR 

  E-commerce adalah sebuah konsep bisnis modern yang melibatkan teknologi informasi dan proses transaksi 

elektronik. Dalam e-commerce, produk dan jasa dapat dipasarkan dan dijual secara online melalui situs web atau 

platform e-commerce lainnya. Tujuan utama pengembangan sistem e-commerce bagi UMKM adalah untuk 

meningkatkan penjualan dan keuntungan bisnis dengan cara mempromosikan produk secara online kepada konsumen 

yang berada di berbagai daerah, negara, atau bahkan seluruh dunia (Trulline, 2021).  

  Menurut Sweta dan Arora (2020), online food delivery merupakan layanan online-to-offline yang berkembang 

dan menyediakan saluran antara perusahaan katering dan konsumen dengan mengintegrasikan layanan pemesanan 

online dan pengiriman offline. Menurut Sunyoto (2013), penjualan juga dapat dilakukan secara tatap muka, dimana 

interaksi antara penjual dan pembeli terjadi secara langsung. Tujuan dari interaksi ini adalah untuk menciptakan, 

memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan antara kedua belah 
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pihak. Dalam keseluruhan proses penjualan, ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keberhasilan penjualan. 

Salah satu faktor tersebut adalah faktor produk, yaitu kualitas dan fitur produk yang ditawarkan. 

Gambar 2.  Kerangka Konseptual Penelitian 

3. METODE 

 Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kuantitatif melalui survei dan kuesioner yang dilakukan secara 

online menggunakan Google Form lalu dibagikan kepada 50 responden para pelaku usaha yang menggunakan layanan 

Go Food yang berada di wilayah Jakarta Pusat. Menggunakan teknik sampling yaitu  purposive sampling. Teknik ini 

digunakan untuk mempermudah peneliti dalam proses pengumpulan data karena jumlah populasi tidak diketahui serta 

dengan teknik ini peneliti dapat menentukan sendiri sampel yang akan digunakan dalam penelitian berdasarkan kriteria 

tertentu. Pada penelitian ini dilakukan skoring dan indeks menggunakan skala likert, yang di mana jumlah skor dari 

setiap bobot hasil perkalian dari 1 sampai 5. Data yang dinyatakan valid dan reliabel melewati uji instrumen lalu diolah 

menggunakan uji regresi linear sederhana dengan bantuan SPSS. Berikut ini pada Tabel 1 merupakan uraian dimensi 

dan indikator penelitian. 

 
Tabel 1.  Definisi Operasional Variabel 

Variabel Dimensi Indikator 

Layanan Go Food 

(X) 

Pengetahuan • Mengerti fitur-fitur pada aplikasi Go Food 

• Memahami penggunaan aplikasi Go Food untuk penjualan online 

 Frekuensi 

Penggunaan 
• Menggunakan aplikasi Go Food secara rutin 

• Go Food platform utama menjual produk kuliner UMKM 

• Penjualan di Go Food lebih efisien dan cepat 

 Persepsi Kemudahan • Tampilan aplikasi Go Food mudah dipahami 

• Mudah menjual produk melalui Go Food 

• Transaksi di Go Food mudah dan praktis 

 Perbedaan 

Pendapatan 
• Aplikasi Go Food meningkatkan pendapatan 

• Perbedaan pendapatan setelah menggunakan Go Food 

 Persepsi Pengaruh • Go Food meningkatkan jumlah pelanggan 

• Go Food meningkatkan popularitas bisnis 

Peningkatan 

Penjualan (Y) 

Mencapai Volume 

Penjualan 
• Jumlah penjualan Go Food terus meningkat 

• Produk terjual dengan cepat di Go Food 

 Mendapatkan Laba • Penjualan dan keuntungan di Go Food sesuai dengan target 

• Biaya produksi dan distribusi saya terkendali 

• Harga jual produk kuliner sesuai 

 Menunjang 

Pertumbuhan 

Perusahaan 

• Penjualan yang tinggi melalui layanan Go Food membantu 

memperluas pangsa pasar 

• Penjualan melalui Go Food membantu mengembangkan bisnis 

• Go Food dapat membantu saya dalam melakukan inovasi dan 

pengembangan produk baru 
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4. HASIL DAN DISKUSI 

Hasil 
Hasil pengolahan data kuesioner peningkatan penjualan menunjukkan bahwa secara keseluruhan aspek ini 

dinilai "Baik" dengan rata-rata nilai 4,03. Hal ini menunjukkan bahwa responden secara umum memberikan penilaian 

positif terhadap peningkatan penjualan. Dimensi yang memiliki nilai rata-rata paling rendah adalah dimensi 

mendapatkan laba, dengan nilai 4,00. Hal ini mengindikasikan bahwa sebagian responden memberikan penilaian yang 

sedikit lebih rendah terkait dengan kemampuan layanan dalam memberikan keuntungan finansial atau laba bagi pelaku 

bisnis. Sementara itu, dimensi dengan nilai rata-rata paling tinggi adalah dimensi pertumbuhan perusahaan, dengan nilai 

4,06. Hal ini mengindikasikan bahwa responden menganggap layanan ini mampu memberikan kontribusi yang positif 

terhadap pertumbuhan dan perkembangan perusahaan yang dimiliki. 

 
Tabel 2.  Definisi Operasional Variabel 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1,878 0,434  4,326 0,000 

Layanan Go Food (X) 0,516 0,104 0,583 4,973 0,000 

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan (Y) 

 

Mengacu pada hasil analisis regresi linear sederhana pada tabel 2 di atas, dapat disusun persamaan regresi sebagai 

berikut: 

 

Y = a + b X 

Y = 1,878 + 0,516 X 

 

Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat disimpulkan beberapa hal berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 1,878 menunjukkan nilai murni variabel Peningkatan 

2. Penjualan (Y) tanpa dipengaruhi oleh variabel bebas;2. Nilai koefisien regresi (β) sebesar 0,516 menunjukkan 

pengaruh variabel Layanan Go Food (X) terhadap Peningkatan Penjualan (Y). Apabila nilai layanan Go Food meningkat 

satu satuan, maka akan diikuti oleh peningkatan penjualan sebesar koefisien regresi tersebut. 

 
Tabel 3.  Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Hipotesis Sig Keterangan 

Layanan Go Food → Peningkatan Penjualan 0,000< 0,05 Hipotesis Diterima 

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel3 4 di atas, nilai signifikansi dari variabel layanan Go Food (X) adalah 0,000. 

Nilai signifikansi ini diketahui lebih kecil atau < 0,05. Berdasarkan hasil tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis alternatif (Ha) dalam yang diajukan dalam penelitian diterima, atau dengan kata lain layanan Go Food memiliki 

pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan pada bisnis umkm kuliner di Jakarta Pusat. 

 
Tabel 4.  Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .583a .340 .326 .25718 

a. Predictors: (Constant), Layanan Go Food 

 

Berdasarkan pengujian di atas, nilai R Square yang diperoleh dari pengujianadalah 0,340. Nilai tersebut berarti bahwa 

variabel Layanan Go Food (X) berpengaruh atau dapat memprediksi Peningatan Penjualan (Y) sebesar 34,0%, 
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sedangkan 66,0% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

 

 

 

Diskusi 
Diskusi adalah bagian terpenting dari seluruh isi artikel ilmiah. Tujuan dari diskusi ini adalah: menjawab 

masalah penelitian, menafsirkan temuan, mengintegrasikan temuan dari penelitian ke dalam kumpulan pengetahuan 

yang ada dan menyusun teori-teori baru atau memodifikasi teori-teori yang ada. 

 
 

5. KESIMPULAN 

Hasil analisis data menunjukkan bahwa indikator dengan rata-rata terendah pada variabel Layanan Go Food 

adalah persepsi pengaruh. Meskipun masih tergolong dalam kategori baik, namun kondisi ini menandakan bahwa secara 

keseluruhan pelaku bisnis UMKM kuliner di Jakarta Pusat masih merasa bahwa adanya layanan Go Food belum dapat 

digunakan secara maksimal dalam menunjang penjualannya. Sebab itu, pelaku bisnis UMKM perlu melakukan berbagai 

upaya agar adanya layanan Go Food dapat digunakan menjadi lebih optimal, misalnya memberikan diskon gratis ongkos 

kirim atau promo bundling menu yang dapat menarik perhatian pelanggan yang berimbas terhadap peningkatan jumlah 

pelanggan serta popularitas bisnis online pada platform Go Food.  

Hasil analisis data membuktikan bahwa adanya layanan Go Food memberikan pengaruh terhadap peningkatan 

penjualan. Dengan memaksimalkan penggunaan layanan ini, peluang peningkatan penjualan menjadi lebih besar. 

UMKM dapat memperluas jangkauan pemasaran produk mereka melalui platform Go Food, sehingga dapat menjangkau 

konsumen potensial yang lebih luas. Selain itu, UMKM juga harus memastikan kualitas dan pelayanan yang diberikan 

tetap terjaga agar dapat mempertahankan pelanggan yang sudah ada dan menarik pelanggan baru. 
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