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Abstract: This research aims to examine the strategy that technology-based startups 

can use in 2024 to ensure long-term profitability while managing operational costs, 

external risks, and regulatory changes. By reviewing the development of Gojek (2017-

2021) as a case study, this research explores how disruptive technologies, such as 

automation and artificial intelligence, can be used to improve operational efficiency 

and market competitiveness. In addition, this research examines the role of continuous 

innovation, strategic partnerships, and adaptation to regulatory-legal changes as 

essential factors in maintaining business sustainability. Startups are also faced with 

challenges in creating added value through the use of technology that enables 

measurable growth. Through the Resource-Based View (RBV), Market Efficiency, 

Market Forces, Industry Structure, Competitive Advantage, and SWOT approaches, 

this research offers practical guidance for startups in managing the dynamics of a 

rapidly evolving market. The results of this research are expected to provide valuable 

insights for technology-based startups to achieve sustainable profitability amidst 

economic uncertainty and global regulatory-legal changes. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi yang dapat diterapkan 

oleh perusahaan rintisan yang berbasis pada teknologi baru pada tahun 2024 untuk 

memastikan profitabilitas jangka panjang sambil mengelola biaya operasional, risiko 

eksternal, dan perubahan peraturan. Dengan meninjau perkembangan Gojek (Tahun 

2017-2021) sebagai studi kasus, penelitian ini mengeksplorasi bagaimana teknologi 

disruptif, seperti otomatisasi dan kecerdasan buatan, dapat digunakan untuk 

meningkatkan efisiensi operasional dan daya saing pasar. Selain itu, penelitian ini 

mengkaji peran inovasi berkelanjutan, kemitraan strategis, dan adaptasi terhadap 

perubahan regulasi-legal sebagai faktor penting dalam menjaga keberlanjutan bisnis. 

Perusahaan rintisan juga dihadapkan pada tantangan dalam menciptakan nilai tambah 

melalui penggunaan teknologi yang memungkinkan pertumbuhan yang dapat 

diskalakan. Melalui pendekatan Resource-Based View (RBV), Market Efficiency, 

Market Forces, Industry Structure, Competitive Advantage, dan SWOT, penelitian ini 

menawarkan panduan praktis bagi perusahaan rintisan dalam mengelola dinamika 

pasar yang berkembang pesat. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan berharga bagi perusahaan rintisan yang berbasis teknologi baru agar 

mencapai profitabilitas yang berkelanjutan di tengah ketidakpastian ekonomi dan 

perubahan regulasi-legal global. 

 

 

PENDAHULUAN 

Gojek, platform pemesanan dan transportasi terkemuka di Indonesia, lahir pada Tahun 2010 di Jakarta, 

kota yang padat penduduk namun dengan infrastruktur terbatas. Tantangan mobilitas harian yang 

dihadapi jutaan penduduk memberikan peluang bagi Gojek untuk menawarkan solusi inovatif. Gojek 

merupakan solusi lengkap yang sangat dibutuhkan masyarakat perkotaan di kota-kota besar seperti 

Jakarta karena tidak hanya mengatasi masalah transportasi tetapi juga memenuhi berbagai kebutuhan 

melalui berbagai layanan yang ditawarkannya (Ernawati and Lutfi, 2022). Platform Gojek telah berhasil 

dengan mengatur jaringan pengemudinya, menawarkan alternatif yang lebih andal dan tepercaya 

daripada pengemudi ojek tradisional, dan dengan cepat mendapatkan kepercayaan dari penduduk kota 

(Satriadi et al., 2022). Penelitian yang dilakukan di tahun 2024 ini mengkaji kebangkitan Gojek, 

khususnya dari tahun 2017 hingga 2021, untuk memberikan wawasan lebih mendalam tentang 

kewirausahaan, strategi bisnis, dan bisnis baru berbasis teknologi baru. Periode tersebut dipilih untuk 

menganalisis kondisi Gojek sebelum pandemi COVID-19 dan sebelum merger dengan Tokopedia, yang 

kemudian membentuk GoTo. Fenomena tersebut dibahas secara mendalam menggunakan literatur 
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terkini dan mutakhir, sehingga memberikan perspektif yang komprehensif tentang perkembangan 

Gojek dalam lanskap bisnis yang dinamis. 

Pertumbuhan Gojek berpusat pada aplikasinya, yang menyediakan kemudahan akses bagi pengguna ke 

berbagai layanan, menjadikannya solusi praktis dan terintegrasi (Ginting, Wijaya and Jung, 2021; 

Perwito, Rahayu and Hendrayati, 2021; Furqon, 2023; Nasution and Sumanti, 2023). Keunggulan 

teknologi tersebut memungkinkan Gojek untuk membedakan dirinya dari opsi pemesanan tumpangan 

informal lainnya dan mengamankan posisi pasar yang dominan selama bertahun-tahun (Kurniawati and 

Khoirina, 2020; Dewi and Sundiman, 2022). Meskipun pertumbuhannya mengesankan, Gojek 

menghadapi tantangan terkait keberlanjutan jangka panjang, terutama karena pendapatan negatif 

bertahun-tahun dan biaya operasional tinggi, yang dapat mengancam profitabilitas bisnis secara 

signifikan (Munandar, Efendi and Mahadika, 2021; Dewi and Sundiman, 2022; Furqon, 2023). 

Penelitian ini berfokus pada keberlangsungan jangka panjang dari model bisnis Gojek, dengan 

mengingat tantangan finansial dan eksternal yang dihadapi. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengeksplorasi bagaimana seharusnya Gojek dapat menavigasi risiko yang teridentifikasi pada sudut 

pandang tahun 2024, untuk mempertahankan tingkat pertumbuhan. Pertanyaan penelitian utama yang 

dibahas adalah: "Bagaimana Gojek seharusnya dapat memastikan profitabilitas jangka panjang sambil 

mengelola biaya operasional, risiko eksternal, dan perubahan peraturan?" Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan penting untuk memastikan keberlanjutan Gojek di masa mendatang. 

Penelitian ini juga mengkaji peran Jakarta sebagai tempat asal dan lokasi operasional pertama Gojek. 

Perkembangan pesat Jakarta, meskipun infrastrukturnya relatif belum terstruktur dan sistematis pada 

saat itu, menciptakan lingkungan yang ideal bagi pertumbuhan Gojek. Jakarta memberikan peluang 

yang sangat baik bagi Gojek untuk menawarkan layanan yang dapat mengatasi tantangan sehari-hari 

yang dihadapi oleh populasi yang besar dan kepadatan yang tinggi. Sebagai salah satu perusahaan lokal 

pertama yang menawarkan solusi tersebut, Gojek memanfaatkan tingginya permintaan dan banyaknya 

tenaga kerja di Jakarta, yang memungkinkan Gojek untuk merekrut mitra pengemudi dengan cepat. 

Jaringan yang terorganisasi dan transparan juga membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan. 

 

KAJIAN LITERATUR 

Analisis Motivasi dan Keunggulan Kompetitif Gojek 

Nadiem Makarim dan Michaelangelo Moran mendirikan PT GoJek Indonesia pada tahun 2010. 

Awalnya merupakan perusahaan rintisan kecil, namun Gojek telah berkembang menjadi Unicorn 

pertama di Indonesia dan satu-satunya perusahaan dari Asia Tenggara yang masuk dalam daftar "50 

Perusahaan yang Mengubah Dunia" versi Fortune pada tahun 2017 dan 2019 (The Jakarta Post, 2019). 

Gojek memulai bisnisnya dengan layanan berbasis pusat panggilan/call center, yang menghubungkan 

penumpang dengan pengemudi. Penumpang akan memesan layanan sewa mobil atau pengiriman, dan 

Gojek akan mengirimkan pengemudi ke lokasi konsumen. Sistem yang sederhana namun efektif 

tersebut menjadi fondasi bagi pertumbuhan Gojek yang pesat di masa mendatang (Radhi and 

Pramuditya, 2021; Asih, Nugroho and Budiawan, 2022; Furqon, 2023). 

Menanggapi permintaan yang terus meningkat, Gojek meluncurkan aplikasi selulernya pada tahun 

2015, sebagai sebuah inovasi disruptif yang memperluas jangkauan layanan (Cosseboom, 2015). 

Aplikasi digital-internet tersebut selanjutnya memperkenalkan GoRide untuk transportasi penumpang, 

GoSend untuk pengiriman barang, GoShop untuk layanan belanja, dan GoFood untuk pengiriman 

makanan. Meningkatnya penggunaan telepon pintar (smartphone) dan akses internet seluler yang 

meluas secara signifikan meningkatkan kemampuan Gojek untuk menangkap lebih banyak permintaan, 

dibandingkan dengan model pusat panggilan telepon sebelumnya. Inovasi tersebut mengubah Gojek 

dari perusahaan rintisan yang sederhana menjadi pemain utama dalam ekonomi digital Indonesia (Radhi 

and Pramuditya, 2021). Gojek terus beradaptasi dan mengembangkan berbagai layanan untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen yang terus meningkat, yang pada hakikatnya adalah menciptakan 'Blue 

Ocean' dan inovasi disruptif dengan potensi untuk terus bertumbuh (Furqon, 2023). 

Pada tahun 2020, Gojek melayani sekitar 170 juta pengguna di seluruh Asia Tenggara, yang tumbuh 

dari layanan pemesanan kendaraan menjadi platform multilayanan dengan lebih dari 20 layanan (Jakart 

Globe, 2020). Kompetensi inti (Core Competencies) Gojek diakui oleh pelanggan dan investor, 

menjadikannya one-stop-shop bagi masyarakat Indonesia. Pelanggan dapat memesan transportasi, 

mengirim paket, memesan makanan, bahan makanan, dan obat-obatan, menggunakan dompet digital, 

membayar tagihan, dan bahkan melakukan streaming acara. Selama bertahun-tahun, Gojek telah 
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bermitra dengan lebih dari 2 juta pengemudi dan menjadi salah satu perusahaan Fintech (melalui 

GoPay) terbesar di Asia Tenggara (Kumparan, 2019). Pada tahun 2020, Gojek diperkirakan divaluasi 

sekitar sebesar $10 miliar dan mempekerjakan lebih dari 3.000 orang. Gojek telah berhasil 

memanfaatkan rantai nilai dan peningkatan nilai dalam model bisnisnya untuk menciptakan keunggulan 

kompetitif yang berkelanjutan (Sara and Nurwulan, 2021; Furqon, 2023). 

Penting untuk memperdalam analisis lebih lanjut dan kritis terhadap keunggulan kompetitif Gojek, 

lanskap industrinya, dan keberlanjutan posisi kompetitifnya  (Ginting, Wijaya and Jung, 2021; Ernawati 

and Lutfi, 2022; Arief, Munir and Qoriani, 2023). Fokus penelitian ini adalah pada empat sub-aplikasi 

utama Gojek (GoRide, GoSend, GoShop, dan GoFood) dengan mengevaluasi prospek pertumbuhan 

masing-masing, serta tantangan dan ancaman yang dihadapi di pasar. Analisis ini diharapkan dapat 

memberikan wawasan mendalam tentang strategi bisnis jangka panjang Gojek dan potensinya untuk 

meraih kesuksesan yang berkelanjutan. Selain itu, penelitian ini dapat menjadi contoh dan inspirasi bagi 

startup-startup yang bercita-cita menjadi Unicorn berikutnya dalam ekosistem teknologi dan bisnis. 

 

Pendirian, Pertumbuhan, dan Ekspansi Tim Gojek 

Sebelum mendirikan Gojek, Nadiem Makarim menempuh pendidikan Hubungan Internasional di 

Brown University dan bekerja sebagai konsultan manajemen di McKinsey & Company di Jakarta dari 

tahun 2006 hingga 2009 (Cosseboom, 2015). Pada tahun 2010, Nadiem dan Michaelangelo Moran 

mendirikan Gojek. Sebagai pengguna Ojek, Nadiem menyadari bahwa pengemudi sering 

menghabiskan waktu menunggu pelanggan, sementara pelanggan kesulitan menemukan pengemudi 

yang tersedia. Untuk mengatasi masalah tersebut, Gojek diciptakan sebagai platform efisien yang 

menghubungkan pengemudi dan penumpang sekaligus meningkatkan pendapatan pengemudi secara 

signifikan (Chen, 2018; Asih, Nugroho and Budiawan, 2022; Furqon, 2023). 

Michaelangelo, teman SMA Nadiem, memiliki latar belakang di bidang pemasaran dan desain web. Ia 

memainkan peran penting dalam membangun branding Gojek dan mendesain logo ikonik pertamanya. 

Pada tahun 2014, Kevin Aluwi bergabung dengan Gojek, membawa keahliannya di bidang keuangan. 

Kevin berkontribusi pada penerapan data intelijen bisnis untuk mengoptimalkan harga, melacak 

pendapatan mitra pengemudi, dan mengembangkan strategi retensi pelanggan yang efektif. 

Seiring dengan ekspansi bisnis, Gojek menjalin sejumlah kemitraan strategis dan melakukan akuisisi 

penting. Pada tahun 2016, Gojek mengakuisisi dua perusahaan rintisan di bidang teknologi, yang salah 

satunya berfokus pada pengembangan aplikasi seluler. Gojek juga berkolaborasi dengan perusahaan 

taksi terkemuka di Indonesia, Blue Bird. Secara strategis, Gojek memanfaatkan ancaman pendatang 

baru dan ancaman substisuti, dengan memastikan bahwa baik pengemudi (sebagai pemasok) maupun 

penumpang (sebagai pembeli) terus menggunakan aplikasi Gojek, bahkan ketika mereka memilih 

layanan Blue Bird. Strategi tersebut memungkinkan Gojek untuk mempertahankan posisi dominan di 

tengah persaingan yang semakin ketat (Ernawati and Lutfi, 2022). 

Gojek bermula dari 20 pengemudi ojek dan telah meningkat hingga lebih dari 3.000 karyawan pada 

tahun 2020. Gojek berkantor pusat di Jakarta, dengan kantor sains data di Singapura dan fasilitas 

teknik/engineering di India. Pada tahun 2020, Gojek beroperasi juga di luar Indonesia, yaitu Vietnam, 

Thailand, Singapura, Filipina, India, dan Malaysia, sehingga menjadikan Gojek sebagai pemain penting 

di pasar Asia Tenggara. Selain ekspansi internasional, Gojek juga telah memperluas layanan ke 

berbagai wilayah di Indonesia, termasuk di luar kota-kota besar, bahkan hampir ke pelosok. Gojek 

mampu beradaptasi dengan berbagai situasi politik, regulasi, legalitas, dan dinamika sosial ekonomi di 

setiap daerah. Meskipun tantangan-tantangan tersebut memengaruhi rantai nilai dan rantai pasokan 

dalam model bisnis, namun Gojek telah berhasil mengatasinya untuk terus tumbuh (Angreani et al., 

2021; Radhi and Pramuditya, 2021; Furqon, 2023). 

 

Transformasi Gojek 

Ide untuk Gojek lahir dari pengalaman Nadiem Makarim sebagai pengguna ojek tradisional di 

Indonesia. Ketidakpuasan dengan kurangnya transparansi harga, kesulitan mencari tumpangan saat jam 

sibuk, dan masalah keandalan, bergabung menjadi sebuah peluang perbaikan. Di Indonesia, di mana 

transportasi umum seringkali relatif tidak memadai, sepeda motor adalah cara tercepat untuk bepergian. 

Gojek hadir untuk menawarkan solusi transportasi yang lebih baik dengan mengatasi tantangan tersebut 

sekaligus menyediakan cara tercepat untuk pergi dari titik A ke titik B (Amalia, Gunawan and Nasution, 

2021; Mariana et al., 2023). 
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Nadiem menyadari bahwa pengemudi ojek memiliki banyak waktu luang antara jam sibuk pagi dan 

sore, sehingga menciptakan peluang yang sangat besar. Untuk memaksimalkan produktivitas 

pengendara sepanjang hari, Gojek meluncurkan layanan GoRide, GoSend, GoShop, dan GoFood pada 

tahun 2015, yang bertujuan untuk meningkatkan Share of Wallet/Wallet Share. Layanan-layanan 

tersebut memungkinkan pengendara untuk memanfaatkan waktu dengan mengantar penumpang ke 

tempat kerja di pagi hari, mengantarkan makanan untuk pekerja kantoran saat makan siang, menangani 

pengiriman paket di sore hari, berbelanja, dan mengantar orang pulang di malam hari. Tingkat utilisasi 

yang tinggi tersebut secara signifikan meningkatkan pendapatan pengendara dan mengurangi waktu 

luang. Signifikansi dari Gojek juga tercermin dari berubahnya perilaku masyarakat yang secara masif 

mengikuti dan menggunakan berbagai layanan tersebut. Hal tersebut menunjukkan bahwa Gojek tidak 

hanya mengembangkan pasar dan produk tetapi juga telah memasuki ranah diversifikasi layanan 

(Ginting, Wijaya and Jung, 2021; Suhelmi, Susilowati and Zumrotul, 2021; Furqon, 2023). 

Peningkatan efisiensi pengemudi memungkinkan Gojek untuk menawarkan harga yang kompetitif, 

yang pada gilirannya menguntungkan pelanggan. Pendekatan terpadu Gojek, yang menyediakan 

berbagai layanan pada satu platform, dengan cepat mendapatkan popularitas. Berkat keberhasilan dari 

aplikasi seluler, Gojek telah berevolusi dari layanan pemesanan tumpangan menjadi platform 

multilayanan yang dirancang untuk memenuhi berbagai kebutuhan sehari-hari. Keberhasilan dan 

keunggulan kompetitif Gojek berasal dari keterlibatan pengemudi dalam proses bisnis, yang 

menunjukkan pemahaman dalam menyelaraskan berbagai kepentingan di seluruh organisasi internal, 

pelanggan, keuangan, pembelajaran, pengembangan, dan pertumbuhan (Hardati, 2021; Ernawati and 

Lutfi, 2022). 

Seiring berkembangnya platform digital, Gojek memperkenalkan GoPay, dompet digital yang 

memungkinkan pengguna membayar ongkos perjalanan dan layanan lainnya, secara cashless. GoPay 

telah memainkan penting dalam menjangkau populasi "unbanked" dan "underbanked" (masyarakat 

yang tidak memiliki rekening bank atau akses terbatas ke transaksi digital) di Indonesia. Dengan 

mengaktifkan top-up GoPay di toko fisik, Gojek memampukan ke jutaan calon pelanggan. Pengenalan 

GoPay memainkan peran penting dalam transformasi Gojek menjadi platform bernilai miliaran Dollar, 

dan memperkuat posisi sebagai perusahaan teknologi terkemuka di Asia Tenggara (Chen, 2018). 

Terlepas dari adanya pro dan kontra, kehadiran Gojek berdampak positif terhadap masyarakat, baik 

kepada pengemudi/ojek, pelanggan, dan perusahaan kecil dan mikro dengan cara memampukan dan 

meng-inklusifkan (Tampubolon and Manik, 2018). Inovasi disruptif tersebut tidak hanya mengatasi 

tantangan rantai nilai, tetapi juga menghilangkan persaingan. Peran GoPay menjadi lebih revolusioner 

selama pandemi COVID-19 ketika orang cenderung menghindari uang tunai fisik (physical cash money, 

paper money, metal coin) dan beralih ke teknologi keuangan cashless seperti GoPay (Dwijayanti, 

Santoso and Hantono, 2021; Nugroho, 2021; Setiawan and Trianasari, 2023). 

 

Infrastruktur bagi Super-Apps di Asia Tenggara 

Aplikasi Gojek sering disebut sebagai salah satu ‘aplikasi super’ atau ‘Super-Apps’ karena 

kemampuannya untuk menjalankan lebih dari dua lusin fungsi yang sebelumnya biasanya memerlukan 

aplikasi terpisah-pisah, silo, dan individualis (WellFound, 2018). Aplikasi tersebut berfungsi sebagai 

platform tunggal untuk berbagai layanan, termasuk pemesanan makanan, perjalanan, pembayaran 

digital, belanja, pengiriman lokal, pemesanan pijat, dan banyak lagi. Sebagai Unicorn pertama dan 

dengan pertumbuhan tercepat di Indonesia, Gojek telah memperluas layanan sesuai permintaannya di 

seluruh Asia Tenggara (Gojek, 2024), menjadi pemain kunci di kawasan tersebut (Radhi and 

Pramuditya, 2021; Surya, Sukresna and Mardiyono, 2021; Furqon, 2023). 

Untuk mendukung berbagai fungsinya, Gojek memanfaatkan berbagai teknologi, termasuk aplikasi 

Android dan iPhone, GPS, dan sistem pembayaran seluler digital. Aplikasi tersebut memungkinkan 

interaksi yang lancar antara pelanggan, pengemudi, dan penyedia layanan pada satu platform terpadu. 

Meskipun antarmuka pengguna (user interface/UI) mungkin sedikit berbeda tergantung pada jenis 

pengguna, aplikasi yang sama dapat diakses melalui Google Play Store untuk perangkat Android dan 

App Store untuk iPhone. Gojek memahami proses penciptaan nilai dan rantai nilainya di dalam Core 

Competencies yang dimiliki Gojek (Mar’i and Pangestu, 2021; Razak and Utomo, 2022). 

Selain itu, aplikasi Gojek menyertakan fitur-fitur canggih, pada masanya, yaitu misalnya seperti 

teknologi rekomendasi, opsi penyortiran, dan filter, yang meningkatkan kualitas pengalaman pengguna. 

Aplikasi Gojek juga menyediakan pemberitahuan dan pengingat tentang diskon dan promosi, 
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memastikan pengguna tetap mendapat informasi tentang penawaran yang sedang berlangsung. 

Fungsionalitas yang komprehensif dan desain yang mudah digunakan tersebut berkontribusi pada status 

Gojek sebagai aplikasi super yang terkemuka di Asia Tenggara. Sebagai Core Competencies, maka 

operasional dari Superapp pastinya membutuhkan keseimbangan dari perspektif finansial, pengguna, 

organisasi internal, pengembangan, pembelajaran, dan inovasi, agar dapat menjadi Competitive 

Advantage (Maharani, Chan and Tresna, 2017; Khuntari, 2022; Mahardika, Larasati and Muid, 2022). 

 

Teknologi Mutakhir Algoritma Pencocokan  

Inti dari aplikasi Gojek adalah integrasinya dengan GPS dan Google Maps, yang memungkinkan 

pelanggan melihat jarak antara mereka dan penyedia layanan yang mereka pilih. GPS (Global 

Positioning System) membantu melacak jarak dan menghitung durasi, memberikan informasi penting 

bagi pelanggan dan pengemudi. Teknologi ini memungkinkan kedua belah pihak untuk memperkirakan 

waktu perjalanan secara akurat, transparan, adil, terutama jika terintegrasi dengan Google Maps, yang 

juga memperhitungkan kondisi lalu lintas. Pada akhirnya, pada saat itu, Gojek memadukan GPS dan 

Algoritma Pencocokan (Matchmaking Algorithms) untuk memutakhirkan berbagai teknologi solusi 

yang diberikannya (Liu et al., 2020; Mar’i and Pangestu, 2021). 

Aplikasi Gojek juga dilengkapi dengan algoritma pencocokan mutakhir yang menghubungkan 

pengguna dengan layanan berdasarkan jarak, durasi, dan preferensi pengguna. Misalnya, dalam layanan 

GoFood, algoritma memperhitungkan preferensi (makanan, restoran) pengguna sebelumnya, diskon 

terkini, dan promosi restoran. Pendekatan yang dipersonalisasi tersebut membantu pengguna dengan 

cepat menemukan opsi yang paling sesuai, sehingga meningkatkan pengalaman secara keseluruhan. 

Melalui integrasi GPS dan algoritma canggih, Gojek memastikan interaksi yang lancar dan efisien 

antara pelanggan dan penyedia layanan. Gojek memahami hal tersebut sebagai nilai tambah atau 

manfaat tambahan yang penting bagi para pengguna (Patma et al., 2021; He et al., 2022; Kausaha, 

Hidayanti and Damayanti, 2023). 

 

Inovasi Pembayaran Digital melalui GoPay 

Gojek menggunakan teknologi pembayaran seluler digital untuk menyederhanakan transaksi. GO-Pay 

adalah sub-aplikasi yang memungkinkan pengguna, penumpang, pengemudi, kurir, dan pedagang 

melakukan pembayaran tanpa meninggalkan aplikasi atau menggunakan dompet fisik. Fitur ini 

memperkuat posisi Gojek sebagai aplikasi super, memenuhi permintaan yang terus meningkat akan 

solusi pembayaran non-tunai, cepat, dan nyaman (Nugroho, 2021; Ghofar, Putra and Hamidah, 2022; 

Setyawati and Polar, 2022). Pada tahun 2019, hampir 300.000 pedagang offline dan online di Indonesia 

menggunakan GoPay, yang menunjukkan adopsi yang meluas (Gojek, 2021b). 

Gojek menggunakan bahasa pemrograman sumber terbuka (open-source programming language) dari 

Google, yaitu Golang/GO-Lang, terkhususnya untuk meningkatkan integrasi dengan Android dan 

Google Maps. Struktur dari Golang yang efisien, andal, dan bertipe statis mendukung pengembangan 

perangkat lunak Gojek, terutama di pasar Indonesia yang didominasi Android (Google, 2021). Ketika 

aplikasi lain pada umumnya lebih bagus di ekosistem Apple iOS, Gojek memperhatikan pula ekosistem 

Android di pasar/Masyarakat Indonesia. Kecocokan dan kemampuan konkurensi dan sinkronisasi 

Golang, yang dioptimalkan untuk lingkungan Google, memberikan Gojek keunggulan teknis. 

Kemampuan Gojek dalam mengorganisir sumber dayanya yang berharga, berujung pada terciptanya 

keunggulan bersaing (Kalyuzhny et al., 2021; Mar’i and Pangestu, 2021; Yuan et al., 2021; Chabbi and 

Ramanathan, 2022). 

Selain pemesanan makanan dan transportasi, Gojek memfasilitasi pembayaran tagihan melalui sub-

aplikasi GoTagihan, yang menghubungkan pengguna dengan penyedia listrik, air, dan layanan lainnya. 

Hal tersebut menandakan Gojek masuk ke dalam Blue Ocean dan mengintegrasikan kebutuhan 

masyarakat ke dalam rantai nilainya. Fitur-fitur GoTagian mengukuhkan Gojek sebagai platform 

pembayaran (billing, invoice, utility) daring yang andal dan memudahkan transaksi keuangan rutin 

berkat dukungan Go-Pay dan kemitraan dengan 28 lembaga keuangan (Gojek, 2021b). Sehingga 

demikian menjadikannya salah satu pusat pilihan, ’powerhouse’, dalam pembayaran online (Sailawati 

and Wulansari, 2021; Ghofar, Putra and Hamidah, 2022; Furqon, 2023). 

 

Putaran Pendanaan Utama dan Pertumbuhan Valuasi 
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Hingga 2020, Gojek telah mengumpulkan dana yang signifikan melalui berbagai putaran pendanaan 

dari perusahaan-perusahaan terkemuka seperti Google, Mitsubishi, Astra International, Northstar, 

Telkomsel, Facebook, dan PayPal (Crunchbase, 2021). Meskipun pertumbuhannya mengesankan, 

hingga tahun 2020, Gojek belum meluncurkan Penawaran Umum Perdana (initial public offering/IPO) 

(Daga and Wu, 2020). Pada bulan Maret 2016, Gojek memiliki uang tunai sebesar $104 juta dan telah 

menghabiskan $73 juta selama enam bulan sebelumnya (Russell, 2016). Pada bulan April 2016, Gojek 

mengumpulkan $550 juta dalam pendanaan baru dari investor, termasuk KKR, Warburg Pincus, 

Farallon Capital, dan Capital Group Private Markets, bersama dengan investor yang sudah ada Sequoia 

India, Northstar Group, DST Global, NSI Ventures, Rakuten Ventures, dan Formation Group (Russell, 

2016). 

Tencent, perusahaan internet besar Tiongkok yang telah menginvestasikan $150 juta dalam bisnis ini, 

memimpin putaran pendanaan yang signifikan sebesar $1,2 miliar untuk Gojek pada bulan Mei 2017 

(Salikha, 2017). Pada akhir tahun 2017, Gojek telah mencapai valuasi sebesar $3 miliar (Itani, 2017). 

Pada tahun 2018, Gojek memproses lebih dari $9 miliar dalam nilai transaksi bruto (gross transaction 

value/GTV) tahunan di seluruh pasarnya di Singapura, Thailand, dan Vietnam (Gojek, 2024). 

Diluncurkan pada tahun 2015, aplikasi Gojek telah menjadi platform teknologi transaksi konsumen 

terbesar di Asia Tenggara, berdasarkan GTV, dan terus memperluas pengaruhnya di Kawasan ASEAN 

(WellFound, 2018). Dalam kisah suksesnya, Gojek memadukan kemampuan diversifikasi sumber daya 

dan pasar; dengan kemampuan untuk mengarungi dinamika politik-regulasi-legal dan sosio-ekonomi 

(Sabaris, Nugrahanti and Mardiana, 2020; Tiranda and Rizki, 2022). 

 

Pencapaian Pendanaan dan Profitabilitas 

Pada bulan Februari 2019, Gojek berhasil mengumpulkan lebih dari US$1 miliar (S$1,36 miliar) dari 

investor-investor besar, termasuk Google, JD.com, Tencent Holdings Ltd., dan Mitsubishi Corp., 

sebagai bagian dari putaran pendanaan Seri F yang sedang berlangsung (Gojek, 2021b). Pada bulan 

April 2019, Gojek bergabung dengan klub valuasi pasar senilai US$10 miliar (S$13,6 miliar), atau yang 

dikenal juga sebagai ‘Decacorn’. 

Hingga tahun 2020, Gojek belum meluncurkan Penawaran Umum Perdana (IPO) (Daga and Wu, 2020). 

Karena perusahaan masih belum menguntungkan hingga tahun 2020, Gojek mengandalkan investasi 

sebagai dukungan finansial . Namun, lima tahun setelah meluncurkan aplikasinya, Gojek akhirnya 

menghasilkan laba pada akhir tahun 2020, yang menandakan prospek yang lebih menjanjikan bagi calon 

investor, sembari memasuki tahun 2021 (Yu, 2020). Meskipun demikian, perlu diperhatikan bagaimana 

Gojek secara hati-hati mengambil langkah di tengah berbagai resiko, ancaman, dan tantangan di dunia 

bisnis (Kurniawan and Arini, 2021; Juliansyah et al., 2023; Yadav, Prosad and Singh, 2023). 

 

Pertumbuhan Pengguna dan Pengemudi yang Pesat 

Gojek didirikan pada tahun 2010 sebagai layanan transportasi sepeda motor berbasis pusat panggilan 

(call-center) dan sesuai permintaan (on-demand) di Jakarta, Indonesia. Perusahaan meluncurkan 

aplikasinya pada bulan Januari 2015, dan dalam 14 bulan pertamanya, dari Januari 2015 hingga Februari 

2016, Gojek menyelesaikan 100 juta pemesanan, dengan rata-rata sekitar 230.000 pemesanan per hari 

(Coutinho, 2017). Pertumbuhan pesat tersebut berlanjut, dengan 7,9 juta pemesanan bulanan (256.000 

setiap hari) pada bulan April 2016 (Russell, 2016) Pada bulan Juni 2016, Gojek memproses 20 juta 

permintaan pemesanan, atau sekitar 667.000 per hari (Lee, 2016). Pada bulan Mei 2017, Gojek 

melampaui 1 juta transaksi harian (Salikha, 2017), dan pada tahun 2019 memecahkan tonggak sejarah 

100 juta dan 200 juta transaksi bulanan (Gojek, 2021a). 

Meningkatnya jumlah pengemudi yang menggunakan aplikasi Gojek memainkan peran penting dalam 

ekspansi ini. Hingga April 2016, terdapat 220.000 pengemudi di platform Gojek, yang meningkat 

menjadi 250.000 pada Mei 2017 dan 300.000 pada September 2017 (Coutinho, 2017). Pada 2018, 

jumlah pengemudi meningkat lebih dari dua kali lipat, mencapai 654.000 (The Jakarta Post, 2018). 

Pertumbuhan pengemudi ini tidak terbatas di Jakarta, karena Gojek telah memperluas layanannya ke 

kota-kota lain di seluruh Indonesia, yang mendorong pertumbuhan lebih lanjut, yaitu baik dalam jumlah 

pengguna maupun jumlah transaksi. Diversifikasi yang dilakukan oleh Gojek terdapat pada sisi sumber 

daya, dan juga dari sisi rantai nilai (Putri and Kasri, 2018; Budiono, 2023). 
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Ekspansi Geografis dan Internasional 

Pada tahun 2016, Gojek beroperasi di 25 kota di seluruh Indonesia (Salikha, 2017). Pada tahun 2017, 

layanannya telah meluas ke 51 kota, dan pada tahun 2018 (Coutinho, 2017), Gojek telah mendirikan 52 

kantor regional di seluruh Indonesia, sehingga totalnya menjadi 53 kota (Noormega, 2018), termasuk 

Jakarta. Pada tahun yang sama, Gojek mulai berekspansi secara internasional. Pada tahun 2019, Gojek 

dan afiliasinya beroperasi di lima negara dan 204 kota dan kabupaten di seluruh Asia Tenggara (Smith, 

2021). 

Perluasan pesat dalam basis pengguna, lokasi layanan, dan kantor regional tersebut, juga berkontribusi 

pada peningkatan signifikan dalam tenaga kerja Gojek. Pada tahun 2018, Gojek mempekerjakan 1.894 

staf penuh waktu (full-time, permanent) di 60 departemen (Noormega, 2018). Karyawan didistribusikan 

antara kantor regional Gojek dan kantor pusat di Jakarta. Seiring pertumbuhan perusahaan, jumlah 

karyawan juga berpengaruh terhadap pengelolaan layanan dan peningkatan jumlah pengguna, termasuk 

pelanggan, pengemudi, dan penyedia layanan, di seluruh jejak geografis Gojek yang terus berkembang 

(Hu and Zuo, 2010; Laghi, Amoretti and Conte, 2010; Andersson, Hjalmarsson and Avital, 2013; 

Nasution and Syahputra, 2022; Ikhtiarti, Sari and Sutabri, 2023). 

 

Pertumbuhan Jumlah Pengguna dan Nilai Transaksi yang Menakjubkan 

Pada bulan Agustus 2016, Gojek mencapai 20 juta unduhan aplikasi (Russell, 2016), angka yang 

tumbuh menjadi 45 juta pada akhir Mei 2017 (Salikha, 2017). Pada tahun 2019, aplikasi Gojek telah 

diunduh hampir 170 juta kali (Gojek, 2021a). Aplikasi Gojek digunakan tidak hanya oleh penumpang 

tetapi juga oleh pengemudi dan penyedia layanan. Namun, adalah penting untuk melacak pertumbuhan 

pengguna aktif dan transaksi sebenarnya, karena unduhan aplikasi tidak selalu sama dengan 

penggunaan reguler. Pada bulan Desember 2017, Gojek memiliki lebih dari 9,7 juta pengguna aktif di 

Indonesia (The ASEAN Post, 2019), dan pada tahun 2019 jumlah tersebut telah tumbuh menjadi 27 juta 

(Gojek, 2021b). Pengemudi, kurir, dan penyedia layanan juga menggunakan aplikasi yang sama untuk 

mendapatkan keuntungan dari basis pengguna Gojek yang besar dan mengakses layanan seperti belanja 

dan pengiriman makanan. 

Kemitraan Gojek dengan penyedia layanan dan pengiriman makanan tumbuh secara signifikan selama 

periode ini. Pada tahun 2016, Gojek memiliki 35.000 mitra pengiriman makanan dan 3.000 penyedia 

layanan (Russell, 2016). Pada tahun 2017, Go-Food, sub-aplikasi dalam platform Gojek, mendaftarkan 

90.000 restoran (Coutinho, 2017). Pada tahun 2019, hampir 300.000 pedagang daring (online) dan 

luring (offline) di Indonesia menerima platform pembayaran Gojek, yaitu GO-PAY (Gojek, 2021b). 

Selain itu, GO-PAY bermitra dengan 28 lembaga keuangan pada tahun 2019, memperluas akses ke 

layanan keuangan bagi jutaan keluarga Indonesia yang sebelumnya kurang terlayani infrasturktur 

keuangan. Gojek telah mengalami pertumbuhan transaksi yang mengesankan sebesar 1.100% antara 

tahun 2016 dan 2019 (Gojek, 2021a), menjadikannya pemain dominan dalam ekonomi digital Asia 

Tenggara. Hal tersebut merupakan hasil dari diversifikasi pada sumber daya dan rantai 

penciptaan/pertambahan nilai (Hafidz, Ningsih and Fajri, 2021; Suhelmi, Susilowati and Zumrotul, 

2021; Wulandari, 2021; Ghofar, Putra and Hamidah, 2022). 

 

Bakar Uang dalam Perencanaan, Pemodelan, dan Strategi Bisnis 

Untuk layanan GoRide, Gojek telah mematuhi batasan harga yang ditetapkan oleh Kementerian 

Perhubungan Indonesia sejak 2018. Pada 2018, Tarifnya berkisar antara Rp3.000 hingga Rp6.000 

(sekitar $0,23 – $0,45) per kilometer di Jawa, Bali, dan Sumatera, sedangkan di Kalimantan, Sulawesi, 

Nusa Tenggara, Maluku, dan Papua, tarifnya sedikit lebih tinggi yaitu Rp3.700 hingga Rp6.500 (sekitar 

$0,28 – $0,49) per kilometer (Jayabuana, 2018). Gojek menghasilkan pendapatan dengan mengenakan 

komisi atas transaksi yang dilakukan melalui aplikasinya. Tidak seperti banyak platform digital, Gojek 

tidak bergantung pada iklan dalam aplikasi. Antarmuka aplikasinya, termasuk beranda, hanya berfokus 

pada promosi layanan yang bermitra dengan Gojek. Untuk tetap kompetitif melawan pesaing seperti 

Grab dan Uber, Gojek menawarkan kode promo dan momen/acara diskon. 

Sebuah strategi “bakar uang" oleh Gojek, yang berinvestasi besar-besaran pada diskon dan promosi, 

memainkan peran penting dalam memenangkan pelanggan dan menembus pasar. Perihal “bakar uang” 

tersebut, baik secara langsung atau tidak langsung, entah secara masif atau tidak signifikan, sudah lazim 

dan sering dilakukan oleh Unicorn dan Decacorn terdahulu asal Silicon Valley maupun di belahan dunia 

lainnya seperti Shenzen, Zhongguancun, Bengaluru, dll. Meskipun strategi tersebut beresiko tidak 
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berkelanjutan dalam jangka panjang, strategi tersebut membantu Gojek membangun basis pengguna 

yang besar dan loyal, yang pada gilirannya dapat menarik lebih banyak pendanaan. Selain itu, diskon, 

promosi, dan kemajuan teknologi Gojek yang berkelanjutan telah menjadi faktor penting dalam 

pertumbuhannya. Karena bagaimanapun, superioritas teknologi juga membutuhkan pendanaan. 

Meskipun Gojek membutuhkan waktu sepuluh tahun untuk meraih laba pada tahun 2020 (Yu, 2020), 

atau 5 tahun setelah aplikasi online-digital, dapat dikatakan bahwa pendekatan akuisisi pelangganlah 

yang meletakkan dasar bagi peluang masa depan. Karena menciptakan basis pengguna yang besar yang 

telah menjadi salah satu aset perusahaan yang paling berharga pada bidang industri yang digeluti oleh 

Gojek. Gojek mengorganisir sumber daya agar dapat terus menerus menciptakan inovasi disruptif, 

dalam berbagai wujud dan cara, yang berujung pada keunggulan bersaing (Bryan and Alvin, 2023). 

 

METODOLOGI 

Metodologi penelitian yang digunakan dalam studi kasus Gojek ini berfokus pada pendekatan kualitatif, 

dengan memanfaatkan sumber data sekunder. Format studi kasus ini dirancang untuk menganalisis 

strategi bisnis Gojek, infrastruktur teknologi, dan posisi pasar dalam lanskap teknologi yang 

berkembang pesat. Penelitian ini mengeksplorasi area-area utama seperti prinsip-prinsip dasar Gojek, 

integrasi teknologi, dan model pendanaan melalui bukti-bukti terdokumentasi, termasuk laporan bisnis, 

artikel ilmiah, laporan wawancara (sekunder), internet, dan data perusahaan. Riset ini memberikan 

analisis kritis tentang perjalanan Gojek dari perusahaan rintisan menjadi perusahaan multi-miliar dolar, 

dengan mengkaji keunggulan kompetitifnya, keberlanjutan industri, dan strategi retensi pelanggan. 

Kajian yang dilakukan pada tahun 2024 ini mengkaji kebangkitan Gojek, khususnya pada kurun waktu 

2017 hingga 2021, untuk menambah wawasan mengenai dunia kewirausahaan, strategi bisnis, dan 

bisnis yang berpusat pada teknologi baru. 

Metodologi penelitian yang bertumpu pada data sekunder dan analisis kualitatif tersebut digunakan 

karena memungkinkan analisis yang komprehensif dan lebih bernuansa tentang dinamika bisnis Gojek 

yang kompleks dalam lanskap teknologi yang berkembang pesat. Dengan menggunakan pendekatan 

kualitatif dan memanfaatkan sumber data sekunder, peneliti dapat menggali lebih dalam prinsip-prinsip 

pendirian perusahaan, integrasi teknologi, dan model pendanaan melalui bukti terdokumentasi yang 

kredibel seperti laporan bisnis dan laporan wawancara. Metodologi tersebut memungkinkan sintesis 

berbagai data—mulai dari kondisi pasar dan faktor demografi hingga kerangka kerja teknologi seperti 

GPS dan pembayaran digital—untuk menilai secara kritis perjalanan Gojek dari perusahaan rintisan 

menjadi perusahaan multi-miliar Dollar, bahkan Decacorn. Hal ini memfasilitasi evaluasi menyeluruh 

terhadap keunggulan kompetitif perusahaan, keberlanjutan industri, dan strategi retensi pelanggan, yang 

pada akhirnya memberikan kesimpulan yang tepat tentang keberlanjutan jangka panjang dan posisi 

kompetitif Gojek dalam ekosistem teknologi Asia Tenggara. 

Dalam hal pengumpulan data, penelitian ini sangat bergantung pada data sekunder dari berbagai sumber 

yang kredibel, seperti artikel ilmiah, laporan wawancara (sekunder), dan laporan industri. Sumber-

sumber tersebut memberikan wawasan tentang operasi, keuangan, dan keputusan strategis Gojek. 

Analisis tersebut mencakup evaluasi kondisi pasar di Jakarta, faktor demografi, dan kerangka kerja 

teknologi Gojek, khususnya penggunaan GPS, algoritma pencocokan, dan sistem pembayaran digital. 

Dengan mensintesis data tersebut, para peneliti bertujuan untuk menyimpulkan keberlanjutan jangka 

panjang dan posisi kompetitif Gojek dalam ekosistem teknologi Asia Tenggara. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Peran Ideal Jakarta dalam ’Kelahiran’ Gojek 

Provinsi DKI Jakarta, Ibu Kota dari Indonesia, telah mengalami pertumbuhan penduduk yang pesat 

selama beberapa dekade terakhir. Sebagai salah satu pusat ekonomi utama negara Indonesia, Jakarta 

menawarkan banyak peluang kerja dan bisnis, yang menarik orang-orang yang mencari kehidupan yang 

lebih baik. Namun, infrastruktur Jakarta belum mampu mengimbangi laju pertumbuhan penduduk dan 

penglaju (commuter) yang signifikan, yang mengakibatkan kelebihan penduduk dan berbagai tantangan 

bagi pengelolaan kota (Cox, 2011). 

Kepadatan penduduk Jakarta, seperti kota besar dan padat lainnya. telah menimbulkan tantangan yang 

signifikan bagi pemerintah, terutama dalam mengembangkan infrastruktur, termasuk transportasi 

umum (Rahmadhani, Rifai and Handayani, 2022; Christian, Bachtiar and Candi, 2023). Jumlah 

kendaraan umum sering tidak mencukupi untuk memenuhi permintaan, sehingga mengakibatkan bus 
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dan kereta api menjadi penuh sesak. Perjalanan pulang-pergi di Jakarta sering kali memakan waktu 

berjam-jam, dan kemacetan lalu lintas menjadi masalah sehari-hari, membuat perjalanan dengan mobil 

menjadi lambat dan tidak efisien. Indeks tahun 2015 bahkan menempatkan Jakarta sebagai kota dengan 

lalu lintas terburuk di dunia, dengan pengemudi diperkirakan harus menghentikan dan menyalakan 

mobil mereka hingga 33.240 kali per tahun (Toppa, 2015). Gojek melihat tantangan sosial-ekonomi 

tersebut sebagai peluang untuk menawarkan solusi pengganti bagi masalah transportasi yang ada, 

dengan menyediakan alternatif yang lebih efisien bagi penduduk kota (Rahmadhani, Rifai and 

Handayani, 2022; Christian, Bachtiar and Candi, 2023). 

Dalam kondisi tersebut, sepeda motor roda dua menjadi moda transportasi yang paling efektif di Jakarta. 

Sepeda motor dapat dengan mudah bermanuver di tengah kemacetan, terhindar dari ketidaknyamanan 

transportasi umum yang padat, dan relatif murah dari segi perawatan. Bagi banyak warga, baik yang 

menggunakan sepeda motor pribadi, sewaan, maupun ojek, moda sepeda motor roda dua menawarkan 

solusi praktis terhadap tantangan lalu lintas dan transportasi di wilayah yang padat. Sepeda motor roda 

dua muncul sebagai solusi karena kelebihan populasi dan tingginya arus penumpang. Fenomena 

tersebut dapat dianggap sebagai peluang, tetapi memerlukan studi rantai nilai yang menyeluruh untuk 

diterjemahkan menjadi keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. 

 

Faktor Demografis yang Berperan Penting 

Kemacetan lalu lintas Jakarta menjadi dasar kuat bagi pengembangan berbagai layanan Gojek, termasuk 

layanan taksi daring (online car ride hailing). Sebelumnya telah dibahas mengenai kelebihan populasi 

dan tingginya arus penglaju (commuter). Karena kemacetan yang terus-menerus, tugas sehari-hari 

seperti berbelanja, mengambil makanan, atau mengurus keperluan malah menjadi tantangan tersendiri. 

Layanan Gojek membantu pelanggan menghemat waktu perjalanan dengan menyediakan pengiriman 

makanan, bahan pokok, dan kebutuhan lainnya langsung ke rumah atau kantor. Gagasan Nadiem 

Makarim untuk memanfaatkan waktu luang pengemudi di antara jam sibuk dengan pekerjaan produktif, 

sekaligus mengatasi tantangan sehari-hari masyarakat, berkontribusi signifikan terhadap kesuksesan 

Gojek dan dampaknya bagi pola perilaku masyarakat luas. 

Pertumbuhan jumlah penduduk Jakarta yang pesat telah meningkatkan angka pengangguran di Jakarta. 

Sebelumnya, banyak orang datang ke Jakarta untuk mencari pekerjaan. Namun, seiring waktu, ada lebih 

banyak bakal calon pekerja daripada lapangan pekerjaan, dan itupun kalau sesuai dengan kriteria yang 

diperlukan oleh para pengusaha perusahaan. Dalam situasi tersebut, menjadi pengemudi Gojek 

menawarkan peluang yang menarik, terutama bagi mereka yang tidak memiliki kualifikasi tinggi, 

mahasiswa yang mencari penghasilan tambahan, atau individu yang membutuhkan pekerjaan kedua 

karena pendapatan utama mereka tidak cukup untuk hidup layak di Jakarta. Proses menjadi pengemudi 

relatif mudah, dan mitra Gojek mendapatkan manfaat seperti asuransi kesehatan, pelatihan keselamatan, 

dan akses ke layanan keuangan mikro (Azzuhri and Syarafina, 2018). Fenomena serupa terjadi dengan 

Uber di Amerika Serikat dan Eropa, yang menawarkan pendapatan alternatif bagi penduduk lokal 

setelah krisis keuangan pada tahun 2009 dan 2012. Gojek berhasil mengatur sumber daya yang ada 

menjadi solusi yang lebih kompetitif dan efisien daripada opsi sebelumnya. 

Dari perspektif kewirausahaan (entrepreneurship), peluang demografi tersebut tidak hanya 

memberikan pendapatan bagi pengemudi tetapi juga membantu Gojek meningkatkan skala operasinya 

untuk memenuhi permintaan yang terus meningkat dari jutaan pelanggan. Dengan mengatasi tantangan 

lalu lintas dan kebutuhan tenaga kerja, Gojek telah berhasil mengambil posisi sebagai penyedia layanan 

yang vital di Jakarta, yang berkontribusi pada keberhasilan dan popularitas Gojek. Selain mengatasi 

kemacetan lalu lintas dan pengangguran, Gojek telah memberikan dampak yang luas hingga dianggap 

sebagai aplikasi yang berkontribusi pada pengentasan kemiskinan (Hutahaean et al., 2019; Silaban et 

al., 2019; Tampubolon and Manik, 2019). Gojek menerapkan strategi Blue Ocean, menciptakan pasar 

baru tanpa persaingan langsung. Selain itu, Gojek mampu memahami dan mengelola rantai nilai yang 

terlibat secara efektif, yang memperkuat posisinya di pasar. 

 

Diferensiasi dari Ojek Tradisional 

Sebelum adanya Gojek, sudah ada ojek tradisional/konvensional yang telah beroperasi di Indonesia 

selama bertahun-tahun dengan tujuan yang sama yaitu untuk menyediakan transportasi cepat. Namun, 

seperti yang diidentifikasi oleh pendiri Gojek Nadiem Makarim, terdapat masalah signifikan dengan 

ojek tradisional. Secara diksi sekalipun, istilah 'tradisional/konvensional' sendiri muncul mengacu pada 
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ojek yang tidak menggunakan aplikasi digital seperti Gojek, Grab, Maxim, InDriver, atau Anterin, dll. 

Ojek tradisional sering kali tidak dapat diandalkan terutama selama jam sibuk, sehingga sulit bagi 

pelanggan untuk mendapatkan tumpangan saat mereka membutuhkannya. Terlebih lagi, pelanggan juga 

tidak memiliki cara untuk memeriksa ketersediaan ojek di daerah mereka, dan menemukan ojek di 

jalanan-jalanan yang ramai bisa saja menjadi tantangan. Selain itu, penetapan harga sering kali tidak 

konsisten dan tidak transparan, dengan tarif yang berbeda untuk rute yang sama tergantung pada 

pengemudi (Chen, 2018). 

Gojek awalnya mencoba memecahkan masalah ojek tradisional melalui layanan berbasis pusat 

panggilan, tetapi terobosan inovasi nyata datang dengan peluncuran aplikasi selulernya pada tahun 

2015. Aplikasi digital tersebut memudahkan pelanggan untuk memesan perjalanan, melihat lokasi 

pengemudi secara real-time, dan mengetahui biaya perjalanan yang tepat sebelum memesan. Tingkat 

transparansi dan kenyamanan tersebut memberikan pengalaman yang jauh lebih baik daripada sistem 

ojek tradisional. Aplikasi Gojek terus ditingkatkan, hingga menjadi platform yang mendukung inovasi 

yang disruptif dan memperkuat keunggulan kompetitif perusahaan Gojek secara berkelanjutan. 

 

Diferensiasi Berevolusi menjadi Kunci Sukses 

Kualitas layanan Gojek dapat diukur melalui berbagai dimensi, termasuk pengalaman kognitif yang 

dirasakan, inovasi situs web, kemudahan penggunaan, transparansi penagihan, keandalan, desain situs 

web, kegunaan konten, daya tanggap, personalisasi, ketepatan waktu, ketersediaan sistem, privasi, 

interaktivitas, dan kepercayaan (Silalahi, Handayani and Munajat, 2017). Faktor-faktor tersebut sangat 

berbeda dengan standar layanan ojek konvensional. Misalnya, "ketersediaan sistem" hanya dapat 

dievaluasi saat pengemudi menggunakan aplikasi seluler seperti Gojek. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa teknologi memegang peranan penting dalam meningkatkan transparansi, keandalan, dan 

pengalaman pelanggan, yang tidak dapat ditemukan dalam layanan ojek tradisional.Beberapa elemen 

lain juga turut menyumbang keberhasilan Gojek. Misalnya terkait branding, pelanggan melihat seragam 

hijau khas perusahaan, yang menyampaikan brand identity yang kuat dan bersemangat sebagai simbol 

keandalan dan kepercayaan, yang membedakan dari ojek tradisional. Representasi brand yang 

bereputasi baik memungkinkan pengemudi Gojek memperoleh kepercayaan pelanggan, sehingga 

pelanggan mempercayai Gojek untuk urusan transportasi, pengiriman, dan paket. Pergeseran ke arah 

akuntabilitas dan profesionalisme tersebut memainkan peran penting dalam membangun basis 

pelanggan Gojek dan membedakan dari layanan ojek tradisional. Hal tersebut menunjukkan 

keseimbangan dalam kompetensi inti (core competencies) Gojek, yang tidak hanya unggul secara teknis 

tetapi juga berhasil menciptakan brand yang solid dan khas. Sebagai mahakarya asli Indonesia, Gojek 

telah membantu mengentaskan kemiskinan, meningkatkan kehidupan, dan berdampak secara langsung 

atau tidak langsung kepada jutaan orang di Indonesia (Hutahaean et al., 2019; Silaban et al., 2019; 

Tampubolon and Manik, 2019). 

 

Loyalitas dan Retensi 

Terdapat banyak Perusahaan yang mengadopsi strategi ‘Blitz-scaling’ untuk mendapatkan pangsa pasar 

yang signifikan, dengan menawarkan diskon besar untuk membangun posisi dominan dengan cepat. 

Gojek dapat dianggap menjadi salah satunya. Nilai fungsional, pendapatan, dan biaya adalah tiga faktor 

utama yang memengaruhi model bisnis perusahaan. Pertumbuhan pesat Gojek menggambarkan 

efektivitas pendekatan tersebut dalam jangka pendek. Namun, untuk menilai keberlanjutan jangka 

panjangnya, ada baiknya untuk melihat perusahaan-perusahaan transportasi daring yang lebih tua 

seperti Uber dan Lyft. 

Untuk startup Decacorn seperti Uber dan Lyft, diskon besar untuk layanan diperlukan untuk 

mendapatkan pangsa pasar lebih cepat daripada pesaing (Liu and Kim, 2022; Marwah, 2022). Namun, 

agar strategi tersebut menghasilkan laba di atas rata-rata normal, biaya penerapan taktik tersebut harus 

jauh lebih rendah daripada nilai ekonomi yang diciptakannya. Meskipun perusahaan-perusahaan 

tersebut mungkin tidak selalu memberikan nilai fungsional yang jauh lebih besar daripada perusahaan 

tradisional, Blitzscaling dapat mengeluarkan biaya tinggi melalui diskon untuk mempertahankan 

keunggulan kompetitif (competitive advantage), bahkan unfair advantage. Gojek menyadari bahwa di 

Blue Ocean sekalipun, menjadi salah satu perusahaan pertama saja tidak cukup bila tidak dibarengi 

dengan disrupsi inovasi terus menerus (Liu and Kim, 2022; Marwah, 2022). 
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Tujuan Blitzscaling adalah bergerak sangat cepat untuk mencapai posisi hampir monopoli. Selain 

diskon, yang sudah dibahas sebelumnya, terdapat juga aspek pemekaran cabang-cabang hingga ke kota-

kota lain bahkan negara-negara lain, untuk meningkatkan kehadiran pasar (market presence) (Sainaghi 

and Baggio, 2021; Narayan, 2022). Pada beberapa sektor, seperti transportasi daring atau berbagi 

akomodasi, situasi di saat ‘pemenang pertama mengambil segalanya’ (‘first winner takes 

all/everything’) sangat sering terjadi, sehingga sulit bagi pendatang baru untuk menantang pemimpin 

pasar (Narayan, 2022). Misalnya, Airbnb mendominasi pasar berbagi akomodasi, dan ekspansi 

geografis yang pesat, sehingga menciptakan hambatan signifikan bagi pesaing potensial baru untuk 

masuk (Sainaghi and Baggio, 2021). Hambatan tersebut dapat mencakup skala ekonomi, biaya awal 

yang tinggi, infrastruktur teknologi, dan basis pengguna yang luas. Gojek juga melakukan ekspansi 

yang dibarengi dengan diversifikasi, secara Blitzscaling, salah satunya agar dapat tetap beradaptasi di 

tengah dinamika persaingan, subsitusi, dan sumber daya pada setiap pasar dan geografi yang berbeda 

(Sainaghi and Baggio, 2021; Narayan, 2022). 

Akibat dari Blizscaling, pemodal ventura (venture capital/VC) cenderung lebih suka berinvestasi di 

perusahaan yang dominan daripada mendukung perusahaan baru yang menawarkan layanan serupa. 

Sementara itu, konsumen mendapat keuntungan dari diskon dan harga yang lebih rendah, investor 

menghadapi pilihan yang terbatas. Investor sering kali dipaksa untuk terus berinvestasi di perusahaan 

dominan yang sama, meskipun perusahaan itu belum menguntungkan, karena berinvestasi di 

perusahaan kecil justru beresiko lebih tinggi untuk gagal. Sedangkan investor yang sudah berinvestasi 

di perusahaan dominan pertama, setuju atau tidak setuju, akan terus mengucurkan dana hingga (entah 

kapan) perusahaan tersebut menghasilkan keuntungan finansial nyata. Di satusisi, investor tetap 

berharap bahwa perusahaan-perusahaan dengan strategi Blitzscaling dan burning money rate yang 

tinggi tersebut pada akhirnya akan menghasilkan laba yang signifikan. Namun di sisi lain, fokus untuk 

mempertahankan dominasi pasar dapat berpotensi menunda profitabilitas hingga beberapa tahun. 

Alhasil, agar dapat bersaing dari segi harga dan diferensiasi, serta menghasilkan profit tinggi, Gojek 

harus mampu menyerap sumber daya yang bernilai, namun langka, dan sulit ditiru. Tujuannya adalah 

agar pesaing tidak mendapatkan sumber daya tersebut. Namun sekali lagi, perebutan sumber daya 

tersebut (misalnya advanced hardware technology, serta war for talented human capital) membutuhkan 

dan ayang besar pula. 

 

Pengaruh Strategi Jaringan Bisnis 

Masalah penting yang dihadapi oleh Unicorn seperti Gojek saat bersaing untuk mendapatkan pangsa 

pasar adalah tantangan menciptakan efek ikut-ikutan (bandwagon effects) dan eksternalitas jaringan 

(network externalities) yang berdampak positif dan signifikan. Hal tersebut merupakan mekanisme dari 

sisi permintaan yang secara signifikan memengaruhi cara pengguna memandang nilai atau manfaat dari 

sebuah solusi. Bagi perusahaan teknologi seperti Gojek, pangsa pasar merupakan faktor strategis yang 

penting. Di sisi lain, raksasa teknologi seperti Facebook telah berhasil memanfaatkan efek bandwagon 

effects, network effects, dan network externalities untuk mengembangkan basis pengguna mereka. 

Dominasi Facebook di ruang media jejaring sosial, dengan pangsa pasar sebesar 67%, berasal dari 

kemampuan untuk menciptakan networking medium tempat para pengguna menemukan nilai yang lebih 

baik saat lebih banyak teman dan keluarga mereka bergabung. Sesuai namnya, selain ikut-ikutan, 

bandwagon effects juga menciptakan situasi ajak-mengajak. Sehingga, bila semakin banyak pengguna 

yang dikenal seseorang di Facebook, makan akan semakin besar pula kemungkinan mereka untuk 

mengadopsi platform tersebut, yang berujung pada menghasilkan ketidakpastian yang lebih rendah dan 

peningkatan nilai yang dirasakan secara nyata. Tidak heran dan tidak sulit untuk mempercayai bahwa 

Facebook sudah digunakan oleh lebih dari dua miliyar akun. 

Startup seperti Gojek, Uber, dan Airbnb telah berjuang untuk meniru efek bandwagon effects dan 

network externalities tersebut. Namun, tidak seperti Facebook, di mana nilai meningkat saat lebih 

banyak orang bergabung, layanan Gojek tidak secara inheren/intinsik mendapat manfaat dari dinamika 

yang sama. Belum tentu bila seorang temang menggunakan Uber atau AirBnB maka secara langsung 

memengaruhi keputusan teman lainnya untuk menggunakan platform Uber atau AirBnB. Jika Gojek 

tidak tersedia pada suatu situasi/kondisi, maka pelanggan dapat dengan cepat beralih ke alternatif seperti 

Grab, Maxim, InDriver, Anterin, dll., atau bahkan taksi konvensional atau ojek tradisional. Akibatnya, 

perusahaan-perusahaan online ride hailing kesulitan menciptakan efek jaringan yang kuat, sehingga 
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sulit untuk memprediksi berapa banyak pangsa pasar (market share) dan pangsa dompet (wallet 

share/share of wallet) yang pada akhirnya akan mereka kuasai. 

 

Blitzscaling untuk Dominasi Pasar 

Kompleksitas strategi bisnis menjadi lebih rumit ketika muncul perdebatan tentang intervensi 

pemerintah di pasar (Rawling and Munton, 2022; Wolf, 2022). Ekonom atau penganut dari Chicago 

School of Thought (business strategy/corporate strategy) berpendapat bahwa pemerintah tidak boleh 

ikut campur dalam perusahaan sektor swasta, karena percaya bahwa perihal swasta murni tersebut 

memungkinkan kinerja dan kualitas yang optimal, yang pada akhirnya mendorong kemakmuran 

ekonomi. Dengan logika tersebut, pemerintah harus memungkinkan pasar transportasi seperti Gojek 

untuk beroperasi secara bebas untuk memaksimalkan kesejahteraan sosial. Seiring dengan semakin 

kuatnya startup Unicorn seperti Gojek, semakin banyak pula perdebatan tentang regulasi yang lebih 

ketat. Misalnya, pada tahun 2020, The New York Times melaporkan bahwa pengadilan California 

memerintahkan Uber dan Lyft untuk mengklasifikasi ulang pengemudi mereka sebagai karyawan, agar 

memastikan mereka menerima tunjangan sosial yang sama dengan karyawan tradisional (Conger, 

2020). Putusan tersebut menyoroti tren yang berkembang menuju regulasi perusahaan ekonomi 

pertunjukan, tantangan yang mungkin akan segera dihadapi juga oleh Gojek (Rawling and Munton, 

2022; Wolf, 2022). 

Karena Unicorn seperti Gojek terus mendominasi pangsa pasar dengan diskon besar dan berupaya 

mendapatkan keuntungan, Gojek dan saingannya mungkin akan segera menghadapi regulasi yang 

bertujuan untuk memastikan keadilan bagi sisi pasokan mereka, seperti pengemudi Gojek yang 

menghadapi masalah dengan tarif yang diatur; serupa pemilik kamar pada Airbnb. Meskipun regulasi 

tersebut mungkin tidak sejalan dengan strategi pertumbuhan Unicorn yang agresif, adalah penting juga 

untuk melindungi pengguna dan penyedia pada platform. Suatau saat nanti, setelah investasi besar-

besaran dan diskon massif yang mendorong pertumbuhan pesat Gojek tersebut mereda dan surut, maka 

pelanggan, pemasok, dan mitra Gojek mungkin akan merasakan harga yang lebih akurat dan berpotensi 

lebih tinggi/mahal, walaupun sebenarnya itulah harga nyata pada dasarnya. Pergeseran tersebut akan 

mengharuskan Gojek untuk menyeimbangkan posisi pasarnya dengan kebutuhan akan praktik bisnis 

yang berkelanjutan dalam lingkungan yang lebih diatur. Gojek harus memperlihatkan pemahamannya 

yang baik terhadap situasi industrinya, mulai dari posisi para pesaing, variasi substitusi solusi, dinamika 

pasar dan perebutan sumber daya, agar dapat memampukan Gojek bersaing secara dominan selama 

bertahun-tahun ke depan. 

 

KESIMPULAN DAN PENUTUP 

Sebagai kesimpulan, Gojek seharusnya berfokus pada optimalisasi efisiensi operasional melalui 

teknologi seperti otomatisasi dan kecerdasan buatan untuk mengurangi biaya operasional secara 

signifikan. Selain itu, Gojek perlu membangun kemitraan strategis dan terus meningkatkan inovasi 

produk untuk memperluas pangsa pasar dan menciptakan nilai lebih bagi pelanggan. Terakhir, Gojek 

harus memantau perubahan regulasi secara ketat dan menyesuaikan model bisnisnya agar tetap sejalan 

dengan regulasi yang terus berkembang sekaligus mempertahankan profitabilitas yang berkelanjutan. 

Begitu juga dengan startup di tahun 2024, terkhususnya startup berbasis teknologi baru, seharusnya 

mengoptimalkan efisiensi operasional melalui teknologi yang dapat diskalakan seperti otomatisasi dan 

kecerdasan buatan untuk mengurangi biaya operasional. Startup juga harus berfokus pada inovasi 

berkelanjutan dan membangun keunggulan kompetitif yang substansial untuk menciptakan nilai tambah 

bagi pelanggan dan memperluas pasar mereka. Selain itu, perusahaan rintisan perlu secara proaktif 

memantau perubahan peraturan, politik, legal, regulasi, serta menyesuaikan model bisnis mereka agar 

tetap patuh sambil mengelola risiko eksternal secara efektif. 

Startup pada tahun 2024 perlu memprioritaskan strategi bisnis yang menciptakan diferensiasi pasar 

yang signifikan melalui penggunaan teknologi baru, seperti yang telah dilakukan Gojek lewat aplikasi 

digital-selulernya, yang memberikan keunggulan kompetitif atas pesaing/substitusi 

tradisional/konvensional. Mengadopsi strategi fokus atau diferensiasi berdasarkan Porter’s Generic 

Strategy sangat penting untuk menarik dan mempertahankan pelanggan, terutama di pasar yang masih 

baru namun sedang berkembang pesat. Memahami Porter’s Five Forces dan PESTEL Analysis sangat 

penting untuk menjaga stabilitas di tengah dinamika ketidakpastian dan kompleksitas ambigu tentnag 

masa depan. Teknik Blitzscaling, seperti ekspansi cepat melalui diskon, dan pembukaan cabang, 
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mampu secara efektif merebut pangsa pasar dengan cepat. Namun, tetap penting pula untuk memantau 

arus kas dan menghindari tingkat pembakaran (money burning rate) yang tidak berkelanjutan dalam 

jangka panjang (long-term sustainability). Startup di 2024 juga harus menggunakan sumber daya 

strategis secara bijak dengan membangun sistem dan kemitraan yang dapat diskalakan, diandalkan, dan 

yang memperkuat model bisnis tanpa mengorbankan keberlanjutan atau kesehatan keuangan jangka 

panjang. 

Untuk menghindari kegagalan, startup di 2024 harus fokus pada dampak dari efek bandwagon effect 

dan network externalities (penciptaan nilai dan manfaat yang semakin meningkat seiring dengan 

pertumbuhan jumlah pengguna), bahkan dalam industri jasa yang kompleks seperti transportasi daring. 

Resource Based View (RBV) menyarankan untuk memanfaatkan aset unik, (seperti jaringan pengemudi 

tepercaya pada Gojek), untuk membangun keunggulan kompetitif. Selain itu, startup harus menyadari 

dinamika regulasi, karena undang-undang mengenai gig economy dapat sewaktu-waktu berubah 

semakin ketat di seluruh dunia dan dapat memengaruhi profitabilitas. Menerapkan analisis SWOT 

secara berkala, tidak boleh dianggap remeh agar tetap unggul dalam menghadapi ancaman seperti 

regulasi dan kenaikan biaya, sekaligus mengidentifikasi peluang untuk inovasi dan penetrasi pasar yang 

lebih luas lagi. 

Terakhir, meskipun startup di 2024 harus mempertimbangkan perspektif Chicago School of Thought 

tentang non-intervensi pemerintah, startup juga harus siap menghadapi tantangan regulasi, terutama di 

sektor seperti transportasi atau Fintech. Teknologi baru sering kali memiliki keuntungan berupa 

kebebasan karena regulasi spesifik belum berlaku sejak awal. Namun, hal itu tidak selamanya, karena 

cepat atau lambat, pasti akan ada regulasi. Selain itu, membangun loyalitas dan kepercayaan pelanggan 

melalui transparansi dan keandalan sangat penting untuk meningkatkan skala, seperti yang terlihat 

dalam keberhasilan Gojek. Namun, startup perlu mengingat bahwa skalabilitas tanpa keberlanjutan 

dapat mengancam kesuksesan jangka panjang. Oleh karena itu, penting untuk mengelola biaya 

operasional dan posisi pasar secara cermat agar tetap kompetitif di tengah regulasi yang terus 

berkembang. 
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