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Abstrak 

Tujuan_Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana penerapan bauran 
pemasaran melalui aplikasi GMI Member dapat meningkatkan penjualan produk 
emas logam mulia di PT Gema Mandiri Indonesia (GMI). 

Desain/Metode_Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 
metode deskriptif. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan tiga 
staf PT GMI dari divisi pemasaran, keuangan, IT, dan stok, serta melalui analisis 
dokumen perusahaan. 

Temuan_ Hasil penelitian menunjukkan bahwa aplikasi GMI Member berperan 
signifikan dalam meningkatkan penjualan dan jumlah anggota, dengan 
kemudahan akses dan transparansi informasi menjadi faktor utama yang 
mendorong keberhasilan strategi pemasaran digital ini. 

Implikasi_ Hasil penelitian ini memberikan panduan praktis bagi perusahaan lain 
yang ingin mengadopsi teknologi digital dalam strategi pemasaran mereka. PT GMI 
telah menunjukkan bahwa melalui pengembangan aplikasi yang user-friendly dan 
dukungan teknis yang responsif, perusahaan dapat mengatasi tantangan yang 
muncul dalam transisi digital dan memaksimalkan potensi pertumbuhan bisnis. 

Tipe Penelitian_Studi Empiris 

Kata Kunci : Bauran pemasaran, penjualan emas, aplikasi digital, GMI Member, PT 
GMI. 

 
I. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi yang pesat telah mengubah berbagai aspek bisnis, termasuk 
strategi pemasaran. PT Gema Mandiri Indonesia (GMI), perusahaan yang bergerak di bidang 
jual beli emas logam mulia, mengadopsi teknologi digital sebagai bagian dari transformasi 
bisnisnya. Sejak didirikan pada 25 Maret 2011, PT GMI menjalankan operasional secara 
manual, termasuk dalam pelaksanaan arisan emas yang dilakukan secara konvensional. 
Namun, dengan perkembangan teknologi dan kebutuhan efisiensi, PT GMI meluncurkan 
aplikasi GMI Member pada 20 Desember 2017. Aplikasi ini memungkinkan anggota untuk 
berpartisipasi dalam arisan, memantau harga emas, dan melakukan transaksi secara lebih 
mudah dan transparan. 

Sejak peluncuran aplikasi GMI Member, PT GMI mengalami peningkatan signifikan 
dalam penjualan emas logam mulia, baik dari segi volume gram emas yang terjual maupun 
jumlah anggota yang berpartisipasi. Penerapan teknologi ini juga membantu PT GMI bertahan 
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di tengah persaingan yang semakin ketat dan tetap beroperasi selama pandemi COVID-19, 
ketika banyak bisnis lain menghadapi tantangan besar. 

Namun, implementasi awal aplikasi GMI Member menghadapi tantangan, terutama 
dalam adaptasi anggota terhadap teknologi baru. Sebagian anggota mengalami kesulitan 
dalam menggunakan aplikasi, khususnya dalam proses arisan yang sebelumnya dilakukan 
secara manual. Meskipun demikian, mayoritas anggota merespons positif terhadap inovasi ini, 
terutama setelah merasakan kemudahan dan manfaat yang ditawarkan aplikasi, seperti 
kemudahan pendaftaran, pemantauan arisan, dan fleksibilitas dalam transaksi. 

 
II. Kajian Teori 
Pengertian Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran, atau marketing mix, adalah kombinasi dari empat elemen utama 
(produk, harga, tempat, dan promosi) yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai 
tujuan pemasaran mereka (Kotler & Keller, 2016). Dalam konteks digital, bauran pemasaran 
diperluas dengan elemen-elemen tambahan seperti proses, orang, dan bukti fisik, yang 
menjadi lebih relevan dalam pengoperasian aplikasi seperti GMI Member. 

Pengertian Penjualan 
Penjualan adalah proses pertukaran barang atau jasa dengan imbalan uang atau nilai 

lainnya. Efektivitas penjualan sangat bergantung pada strategi pemasaran yang digunakan, 
serta kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan teknologi untuk memudahkan proses 
transaksi dan memperluas jangkauan pasar (Johnston & Marshall, 2016). 

Inovasi Teknologi dalam Pemasaran 
Inovasi teknologi, seperti pengembangan aplikasi digital, memungkinkan perusahaan 

untuk meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jangkauan pasar, dan memberikan 
pengalaman pengguna yang lebih baik. Teknologi digital juga memungkinkan perusahaan 
untuk beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan kondisi pasar, seperti yang terjadi 
selama pandemi COVID-19 (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019). 

  
III. Metode Penelitian 
Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif. 
Pendekatan ini dipilih untuk memberikan gambaran mendalam tentang bagaimana 
penerapan bauran pemasaran melalui aplikasi GMI Member memengaruhi peningkatan 
penjualan emas logam mulia di PT GMI. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam 
dengan tiga staf PT GMI dari divisi pemasaran, keuangan, IT, dan stok, serta melalui analisis 
dokumen perusahaan yang meliputi data penjualan dan statistik penggunaan aplikasi. 

 
Teknik Pengumpulan Data 
Data dikumpulkan melalui beberapa metode berikut: 
1. Wawancara Mendalam: Wawancara dilakukan dengan tiga staf PT GMI di divisi 

pemasaran, keuangan, IT, dan stok untuk memahami strategi pemasaran yang diterapkan 
sebelum dan setelah penggunaan aplikasi, serta tantangan yang dihadapi dalam transisi 
digital. 

2. Analisis Dokumen: Dokumen perusahaan, seperti laporan penjualan, statistik 
penggunaan aplikasi, dan data jumlah anggota, dianalisis untuk mendapatkan gambaran 
yang komprehensif tentang dampak aplikasi terhadap penjualan dan operasional 
perusahaan. 
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Teknik Analisis Data 
Data dianalisis menggunakan metode deskriptif, di mana hasil wawancara dan 

analisis dokumen dibandingkan untuk mengevaluasi dampak penerapan aplikasi GMI 
Member terhadap penjualan dan operasional PT GMI. 

 
IV. Hasil Dan Pembahasan 
Penerapan Bauran Pemasaran 

PT GMI menerapkan bauran pemasaran yang mencakup produk, harga, tempat, dan 
promosi, serta elemen-elemen tambahan seperti proses, orang, dan bukti fisik melalui aplikasi 
GMI Member. Aplikasi ini memungkinkan anggota untuk berpartisipasi dalam arisan emas 
dengan berbagai pilihan gramasi, mendapatkan informasi harga emas secara real-time, dan 
melakukan pembelian serta penjualan kembali emas secara langsung melalui platform digital. 
Kemudahan ini berkontribusi besar terhadap peningkatan volume penjualan dan jumlah 
anggota PT GMI. 

 
Peningkatan Penjualan dan Jumlah Anggota 

Data menunjukkan bahwa sejak peluncuran aplikasi GMI Member, PT GMI mengalami 
peningkatan signifikan dalam penjualan emas logam mulia. Sebelum implementasi aplikasi, 
penjualan emas rata-rata mencapai 1.000 gram per bulan. Setelah aplikasi diluncurkan, 
volume penjualan melonjak menjadi lebih dari 3.500 gram per bulan. Selain itu, jumlah 
anggota yang terdaftar melalui aplikasi meningkat menjadi 20.219, yang menunjukkan 
keberhasilan aplikasi dalam menarik partisipasi yang lebih luas dari berbagai kalangan. 

 
Tantangan dan Solusi 

Implementasi awal aplikasi menghadapi tantangan dalam adaptasi teknologi oleh 
anggota yang kurang terbiasa dengan digitalisasi. Tantangan utama termasuk kesulitan dalam 
menggunakan aplikasi dan keberatan terhadap transisi dari sistem manual ke digital. 
Beberapa anggota, khususnya yang sudah lama bergabung dan terbiasa dengan cara-cara 
tradisional, merasa kesulitan untuk beradaptasi dengan sistem baru ini. Kesulitan utama 
termasuk dalam hal navigasi aplikasi dan pemahaman terhadap fitur-fitur baru yang tersedia. 
Untuk mengatasi tantangan ini, PT GMI menerapkan beberapa strategi: 
1. Penyediaan Tutorial dan Pelatihan: PT GMI menyediakan tutorial yang komprehensif 

dalam bentuk video dan panduan tertulis yang dapat diakses melalui aplikasi atau situs 
web perusahaan. Selain itu, pelatihan langsung juga diberikan kepada anggota yang 
mengalami kesulitan, baik melalui pertemuan langsung di kantor PT GMI maupun melalui 
pelatihan online. Pendekatan ini membantu meningkatkan tingkat adopsi aplikasi di 
kalangan anggota yang kurang terbiasa dengan teknologi digital. 

2. Dukungan Teknis yang Responsif: PT GMI membentuk tim dukungan teknis yang siap 
membantu anggota kapan saja melalui berbagai saluran komunikasi, seperti telepon, 
email, dan fitur chat dalam aplikasi. Dukungan ini sangat penting untuk memastikan bahwa 
setiap masalah yang dihadapi oleh anggota dapat diselesaikan dengan cepat dan efisien, 
sehingga mereka tidak merasa terbebani dengan penggunaan aplikasi. 

3. Adaptasi Bertahap: Transisi dari sistem manual ke digital dilakukan secara bertahap 
untuk memberikan waktu kepada anggota dalam beradaptasi. Selama masa transisi, PT 
GMI masih mempertahankan beberapa elemen dari sistem lama yang dikenal oleh anggota, 
seperti pengocokan arisan secara langsung, yang kemudian secara bertahap dialihkan ke 
sistem digital sepenuhnya. 

4. Pengembangan Fitur yang Lebih Sederhana: Sebagai respons terhadap umpan balik 
anggota, PT GMI terus menyederhanakan antarmuka aplikasi untuk membuatnya lebih 
mudah digunakan, terutama bagi anggota yang kurang berpengalaman dengan teknologi. 
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Pengembangan ini meliputi penyederhanaan langkah-langkah transaksi dan peningkatan 
visibilitas fitur-fitur penting. 

 
Pengaruh Teknologi terhadap Stabilitas Operasional 

Penerapan aplikasi GMI Member tidak hanya meningkatkan penjualan dan jumlah 
anggota, tetapi juga memainkan peran penting dalam menjaga stabilitas operasional PT GMI 
selama masa pandemi COVID-19. Di saat banyak bisnis menghadapi penurunan drastis dalam 
operasional, PT GMI mampu mempertahankan arisan dan transaksi emas secara virtual 
melalui aplikasi. 

Aplikasi ini memungkinkan PT GMI untuk terus beroperasi meskipun ada 
pembatasan pertemuan fisik. Pengocokan arisan dilakukan secara digital dan disiarkan 
langsung melalui YouTube, yang tidak hanya menjaga transparansi tetapi juga memastikan 
bahwa anggota tetap dapat berpartisipasi tanpa harus bertemu secara fisik. Hal ini 
memberikan keunggulan kompetitif bagi PT GMI, terutama dalam bersaing dengan 
perusahaan lain di sektor yang sama, seperti Pegadaian dan Bank Syariah Indonesia, yang 
belum memiliki fitur serupa. 

 
V. Penutup 

Penelitian ini berhasil menunjukkan bahwa penerapan aplikasi GMI Member di PT 
Gema Mandiri Indonesia telah memberikan dampak positif yang signifikan terhadap 
peningkatan penjualan dan jumlah anggota. Transformasi digital yang dilakukan PT GMI 
melalui aplikasi ini tidak hanya meningkatkan efisiensi operasional tetapi juga memberikan 
keunggulan kompetitif yang signifikan di pasar logam mulia. 

Aplikasi ini memungkinkan PT GMI untuk tetap beroperasi selama masa pandemi 
COVID-19 dan memberikan fitur-fitur inovatif seperti program referral dan layanan titip emas 
(LTE) yang telah meningkatkan partisipasi anggota dan kepercayaan mereka terhadap 
perusahaan. Dengan adanya kemudahan akses dan transparansi informasi melalui aplikasi, PT 
GMI berhasil mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan, yang terlihat dari 
lonjakan penjualan emas logam mulia dari 1.000 gram menjadi lebih dari 3.500 gram per 
bulan, serta peningkatan jumlah anggota menjadi 20.219 pada Agustus 2024. 
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