
 

 

 

 

PERANCANGAN BISNIS PHARMANECT 

PLATFORM MARKETPLACE OBAT 

HALAMAN SAMPUL 

TUGAS AKHIR 

 

 

 

 

Disusun Oleh: 

Ahmad Imam Munif 

NIM.21106050033 

 

 

PROGRAM STUDI INFORMATIKA 

FAKULTAS SAINS DAN TEKNOLOGI 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN KALIJAGA 

YOGYAKARTA 

2025  



ii 

 

LEMBAR PENGESAHAN TUGAS AKHIR 

 

 



iii 

 

LEMBAR PERNYATAAN KEASLIAN TUGAS AKHIR 

 

  



iv 

 

SURAT PERSETUJUAN TUGAS AKHIR 

 

 



v 

 

PERANCANGAN BISNIS PHARMANECT PLATFORM 

MARKETPLACE OBAT 

Ahmad Imam Munif 

21106050033 

INTISARI 

Digitalisasi industri farmasi ritel semakin mendesak seiring meningkatnya 

persaingan antara apotek independen dan jaringan apotek besar. Hal ini diperkuat oleh 

perubahan perilaku konsumen yang kini lebih mengandalkan platform digital untuk 

memenuhi kebutuhan kesehatan mereka.  

Penelitian ini merancang bisnis Pharmanect sebagai usulan solusi berupa platform 

marketplace obat yang bertujuan menjembatani apotek independen (non waralaba) 

dengan konsumen digital. Pharmanect dirancang untuk memberdayakan apotek kecil 

dan independen agar tetap kompetitif melalui transformasi digital tanpa harus 

membangun rantai distribusi baru. Penelitian ini menggunakan pendekatan studi 

kelayakan bisnis yang mencakup analisis pasar, strategi pemasaran digital (Google Ads 

dan Meta Ads), serta analisis kelayakan finansial.  

Hasil analisis menunjukkan bahwa Pharmanect layak secara finansial dengan nilai 

Net Present Value (NPV) sebesar Rp1.988.924 (diskonto 15%). Return on Investment 

(ROI) mencapai 409% dalam 10 tahun, dan Internal Rate of Return (IRR) sebesar 

15,06%. Titik impas tercapai pada tahun keempat dan modal kembali dalam 5,13 tahun. 

Rancangan ini diharapkan dapat menjadi solusi inovatif dalam meningkatkan daya 

saing apotek independen sekaligus memberikan kemudahan akses obat bagi 

masyarakat secara luas. 

Kata kunci: Pharmanect, apotek independen, marketplace obat, transformasi digital, 

analisis kelayakan bisnis. 
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PHARMANECT BUSINESS DESIGN: A PHARMACEUTICAL 

MARKETPLACE PLATFORM 

Ahmad Imam Munif 

21106050033 

ABSTRACT 

The digitalization of the retail pharmaceutical industry is becoming increasingly 

urgent due to rising competition between independent pharmacies and large pharmacy 

chains. This is reinforced by changes in consumer behavior that now rely more on 

digital platforms to meet their healthcare needs.  

This research designs the Pharmanect business as a proposed solution in the form 

of a pharmaceutical marketplace platform that aims to bridge conventional 

pharmacies with digital consumers. Pharmanect is designed to empower small and 

independent pharmacies to remain competitive through digital transformation without 

having to build new distribution chains. This research uses a business feasibility study 

approach that includes market analysis, digital marketing strategy (Google Ads and 

Meta Ads), and financial feasibility analysis. 

The analysis results show that Pharmanect is financially feasible with a Net 

Present Value (NPV) of IDR 1,988,924 (15% discount rate). Return on Investment 

(ROI) reaches 409% over 10 years, and Internal Rate of Return (IRR) is 15.06%. The 

break-even point is achieved in the fourth year and capital recovery occurs within 5.13 

years. This design is expected to serve as an innovative solution in enhancing the 

competitiveness of independent pharmacies while providing easier access to medicines 

for the wider community. 

Keywords: Pharmanect, independent pharmacy, pharmaceutical marketplace, digital 

transformation, business feasibility analysis. 
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MOTTO 

 

“Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan sesuatu kaum sehingga mereka 

merubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri.” 

— QS Ar Rad 11 

 

“Janganlah engkau bersedih, sesungguhnya Allah bersama kita” 

— QS At Taubah 40 

 

“Hard times create strong men. Strong men create good times. Good times create 

weak men. And, weak men create hard times.” 

 — G. Michael Hopf, Those Who Remain 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Kebutuhan obat-obatan senantiasa muncul dan tidak dapat dihindari. Untuk 

pengobatan penyakit, pemulihan pasca tindakan medis, hingga sekedar menjaga 

kesehatan atau meningkatkan daya tahan tubuh. Seakan-akan obat sudah dianggap 

lumrah sebagai kebutuhan utama dalam kehidupan sehari-hari. Meskipun pandemi 

Covid-19 telah usai, hal ini tidak serta-merta menurunkan penjualan obat-obatan. Data 

dari Statista menginformasikan penjualan obat bebas terbatas di Indonesia diperkirakan 

mencapai 2.28 miliar dolar US pada tahun 2023, meningkat sejumlah 8.34% dari tahun 

2022. Jenis obat-obatan vitamin & mineral mendominasi dengan perkiraan total 

penjualan 670.9 juta dolar [1]. 

Meskipun golongan obat bebas dapat dijumpai pada berbagai saluran distribusi 

seperti toko kelontong, warung tradisional maupun minimarket, sebagian besar obat-

obatan dengan klasifikasi dan kegunaan khusus hanya tersedia di apotek yang memiliki 

izin resmi. Selain kelengkapan produk farmasi, nilai dari keberadaan apotek tidak lain 

adalah layanan konsultasi dengan apoteker itu sendiri yang mampu memberikan 

edukasi kepada pasien. Fenomena menarik terlihat pada pola persebaran apotek yang 

hampir menyerupai keberadaan toko-toko kelontong, yakni menjamur di sekitar 

pemukiman penduduk. Berdasarkan data Bapperida Provinsi Daerah Istimewa 

Yogyakarta, jumlah apotek di Provinsi DIY terus mengalami peningkatan, yakni 500 

pada tahun 2020, 620 pada tahun 2022, dan 855 unit apotek pada tahun 2024, baik yang 

dikelola secara pribadi maupun oleh jaringan bisnis besar [2]. 

Fenomena ini sebagian besar didorong oleh melimpahnya lulusan tenaga 

farmasi, khususnya apoteker, yang menghadapi keterbatasan dalam peluang kerja di 

sektor formal seperti rumah sakit atau instansi pemerintah. Dalam upaya untuk tetap 
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produktif dan memanfaatkan kompetensi yang dimiliki, banyak apoteker kemudian 

memilih untuk membuka apotek secara mandiri sebagai bentuk usaha. Hal ini 

menciptakan lanskap persaingan yang semakin ketat di industri farmasi ritel. Dalam 

wawancaranya dengan CNBC Indonesia, Oki Iqbal selaku kepala grup Business 

Development Century Healthcare menyampaikan persaingan bisnis apotek semakin 

berat seiring dengan kian bertambahnya pemain di sektor ini [3]. 

Persaingan yang ketat ini memaksa apotek untuk mampu menjalankan dua 

fungsi utama secara bersamaan: sebagai penyedia layanan kesehatan yang 

mengutamakan keselamatan pasien melalui pelayanan kefarmasian profesional, dan 

sebagai entitas bisnis yang harus menghasilkan keuntungan untuk bertahan dan 

berkembang dalam industri [4]. Tantangan ini terutama dirasakan oleh pemilik apotek 

independen yang sering kesulitan bertahan karena kurang maksimalnya strategi 

pemasaran dan minimnya eksposur digital, sehingga kalah bersaing dengan jaringan 

apotek korporasi besar atau e-commerce farmasi. Apotek-apotek besar atau berjaringan 

memiliki keunggulan kompetitif dari segi harga, kelengkapan produk, program 

loyalitas, hingga kemampuan beriklan lebih masif. Akibatnya, mereka yang tidak 

beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan perilaku konsumen modern akan 

tereliminasi pasar. 

Digitalisasi dan perubahan perilaku konsumen menjadi faktor penentu dalam 

transformasi industri. Kebiasaan masyarakat berbelanja online semakin mengakar kuat 

dalam kehidupan sehari-hari telah merambah ke berbagai sektor, termasuk pembelian 

produk farmasi dan kesehatan. Perubahan perilaku ini semakin diperkuat dengan 

pandemi Covid-19 yang memaksa masyarakat untuk membatasi mobilitas dan interaksi 

fisik, mendorong adopsi solusi digital dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari 

termasuk akses terhadap obat-obatan. Data menunjukkan bahwa selama pandemi, 

transaksi pembelian produk farmasi secara online meningkat hingga 300%, 
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menciptakan peluang baru sekaligus tantangan bagi pelaku bisnis apotek independen 

yang belum siap dengan transformasi digital. 

Berdasarkan analisis terhadap kondisi dan tantangan industri farmasi ritel di 

Indonesia, diperlukan solusi inovatif yang dapat menjembatani kesenjangan antara 

apotek independen dengan tuntutan pasar digital. Platform marketplace Pharmanect 

dirancang untuk mempertemukan apotek-apotek independen dengan konsumen digital, 

sekaligus mengoptimalkan operasional bisnis mereka melalui teknologi.  Implementasi 

teknologi ini diharapkan dapat meningkatkan daya saing dan jangkauan pasar apotek 

independen, serta mendukung keberlanjutan bisnis mereka. 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka permasalahan pada 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana memberdayakan apotek independen agar tetap kompetitif di tengah 

persaingan dengan apotek jaringan besar dan platform online? 

2. Bagaimana upaya Pharmanect dalam meningkatkan efisiensi distribusi obat 

kepada konsumen tanpa harus membangun rantai distribusi baru? 

1.3. Batasan Masalah 

Penelitian ini dibatasi oleh beberapa lingkup permasalahan untuk menjaga 

fokus dan kedalaman pembahasan. Batasan tersebut antara lain: 

1. Penelitian merupakan perancangan bisnis mencakup analisis kelayakan 

finansial Pharmanect, termasuk estimasi biaya pengembangan, proyeksi 

pendapatan, dan analisis investasi yang dibutuhkan 

2. Perancangan bisnis ini akan terbatas pada pengembangan antarmuka aplikasi 

Pharmanect beserta perencanaan bisnisnya. 
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1.4. Tujuan Proyek 

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi kelayakan ide bisnis Pharmanect 

sebagai platform marketplace obat melalui perencanaan bisnis yang sistematis. 

1.5. Manfaat Proyek 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat di antaranya: 

1. Menyediakan model bisnis yang dapat meningkatkan keberlanjutan apotek 

independen dalam menghadapi persaingan dengan jaringan apotek besar. 

2. Memberikan gambaran kelayakan bisnis Pharmanect yang dapat menjadi dasar 

pengambilan keputusan investasi dan operasional bagi investor dan pemangku 

kepentingan. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan 

Perancangan bisnis Pharmanect diinisiasi atas dasar kebutuhan industri digital 

modern yang didorong oleh pertumbuhan industri retail farmasi dan apotek di 

Indonesia. Pharmanect menargetkan apotek independen atau konvensional sebagai 

mitra bisnis yang memberi kebermanfaatan strategis kompetitif dalam bersaing di 

tengah ketatnya persaingan pasar yang didominasi jaringan apotek besar, sekaligus 

berkomitmen dalam memenuhi kebutuhan obat-obatan dan layanan kefarmasian bagi 

konsumen akhir. Struktur industri membuktikan Pharmanect memiliki keunggulan, 

peluang, serta masa depan bisnis yang positif, dimana Pharmanect memiliki posisi dan 

nilai diferensiasi yang jelas, membuatnya kompetitif meskipun ramai platform sejenis. 

Dalam strategi pemasaran Pharmanect menggunakan pemasaran digital Google Ads 

dan Meta Ads. Proyeksi perhitungan imbal balik yang didapatkan menunjukkan 

volume transaksi yang signifikan dari periklanan Google Ads, sedangkan Meta Ads 

memberikan kontribusi pembangunan brand awareness yang baik kepada audien. 

Berdasarkan pada asumsi pertumbuhan pendapatan, pengeluaran, dan laporan 

arus kas bisnis Pharmanect, analisa kelayakan bisnis menunjukkan bahwa rancangan 

bisnis ini layak mendapatkan pendanaan ataupun investasi, dengan beberapa tolak ukur 

sebagai berikut: BEP terjadi pada tahun ke-2, dengan BEP kumulatif tercapai pada 

tahun ke-3, ROI atau Return of Investment mencapai 415% pada tahun ke-6, NPV atau 

Net Present Value selama enam tahun ke depan dengan diskonto 15% diperoleh nilai 

positif senilai Rp 411,945,443 dengan nilai IRR 75%, dan mampu memenuhi PP atau 

payback period selama 2.57 tahun.  
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5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan, berikut beberapa saran untuk 

pengembangan dan implementasi bisnis Pharmanect  agar dapat berjalan sesuai dengan 

harapan optimal: 

1. Melakukan analisis pasar dan struktur industri lebih mendalam agar data 

yang didapatkan lebih aktual dan relevan dengan kondisi industri retail 

farmasi terkini. Direkomendasikan data diperoleh melalui riset primer demi 

mendapatkan validasi terhadap asumsi-asumsi yang telah disusun. 

2. Melakukan analisa kelayakan bisnis dengan lebih menyeluruh, seperti 

melakukan kajian atau evaluasi ulang terhadap tiap-tiap komponen 

penyusunnya. Selain itu tolak ukur terhadap kelayakan bisnis perlu 

dijabarkan dalam skenario sensitivitas agar hasil yang diperoleh lebih 

komprehensif. 

3. Melakukan inovasi dan pengembangan layanan bisnis, mengingat bisnis 

Pharmanect hanya bertumpu pada dua model bisnis sebagai pendapatan 

utama. Manakala hal ini dapat terealisasikan, maka kelayakan bisnis 

berpotensi meningkat. 
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