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With the right and creative strategy, pharmacy sales can increase. Two 

important elements are discussed: methods to increase sales and petty 

cash management. Pharmacies can increase sales in various ways by 

utilizing digital technology, offering discounts, and loyalty programs to 

encourage repeat purchases. Efficient petty cash management can 

facilitate cash flow management. Through staff training on petty cash 

management, its optimal use can be ensured. With the integration of sales 

enhancement strategies and effective petty cash management, profitability 

can be increased and good service can be provided to customers, thereby 

enabling competitiveness. 
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Abstrak 

Dengan strategi yang tepat dan kreatif, penjualan apotek dapat meningkat. 

Dua elemen penting dibahas: metode untuk meningkatkan penjualan dan 

pengelolaan kas kecil. Apotek dapat meningkatkan penjualan dengan 

berbagai cara melalui pemanfatan teknologi digital, penawarkan diskon 

dan program loyalitas untuk mendorong pelanggan melakukan pembelian 

ulang. Pengelolaan kas kecil yang efisien dapat memudahkan mengelola 

arus kas. Melalui pelatihan staf tentang pengelolaan kas kecil maka dapat 

memastikan penggunaannya secara optimal. Dengan intregasi strategi 

peningkatan penjualan dan pengelolaan kas kecil efektif dapat 

meningkatkan profitabilitas dan memberikan layananan yang baik kepada 

pelanggan sehingga dapat bersaing.  

 

Kata Kunci: 
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1. PENDAHULUAN  
 

Strategi peningkatan penjualan menjadi fokus penting bagi perusahaan, termasuk apotek dalam dunia 

bisnis yang semakin kompetitif. Kontribusi peningkatan penjualan tidak hanya pada daya saing tetapi juga 

pendapatan. Beberapa penerapan pendekatan dari pemasaran hingga pelayanan pelanggan dilakukan untuk 

mencapai tujuan yang lebih efektif. Pemanfaatan pemasaran digital terbukti efektif, apotek mulai beralih 

menggunakan pemasaran online untuk menjangkau pelanggan baru. Pemasaran digital merupakan aktivitas 

yang memanfaatkan internet dan teknologi informasi guna mengembangkan serta menambah efektivitas fungsi 

pemasaran tradisional (Sasikirana et al., 2024). Strategi pemasaran digital merupakan strategi pemasaran yang 

dirancang dengan memanfaatkan teknologi digital untuk menjangkau konsumen dan memenuhi kebutuhan 

Masyarakat (Khairunnisa, 2022). Untuk mencapai target omzet yang ditentukan maka diperlukan promosi agar 

informasi dapat diketahui oleh calon konsumen. Selain itu, pengelolaan hubungan dengan pelanggan juga 

menjadi peran penting dalam meningkatkan penjualan (Adiaksa & Abadi, 2023). Implementasi sistem 

Customer Relationship Management (CRM) adalah sebuah strategi yang dirancang untuk membantu organisasi 

memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai kebutuhan, preferensi, dan perilaku pelanggan. 
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Proses ini mencakup pengumpulan, analisis, serta pemanfaatan data pelanggan guna meningkatkan 

pengalaman mereka, mengidentifikasi peluang bisnis, dan memperkuat hubungan dengan pelanggan 

(Syahputro et al., 2023). 

Kualitas layanan sangat penting karena dapat menjadi kunci untuk membedakan perusahaan dari pesaing, 

yang berdampak langsung terhadap kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan dan reputasi merk (Azhari & Ali, 

2024). Loyalitas dapat ditunjukkan dengan pelanggan lama yang selalu datang kembali dan bertambahnya 

pelanggan baru. Dengan memadukan berbagai strategi ini, apotek dapat menciptakan pendekatan yang 

menyeluruh untuk meningkatkan penjualan, memastikan bahwa tidak hanya bertahan, tetapi juga berkembang 

dalam pasar yang semakin kompetitif (Kristanto, 2022). 

Untuk memastikan arus kas dan kebutuhan operasional terpenuhi maka pengelolaan kas yang baik sangat 

penting karena untuk memastikan arus kas yang stabil sehingga dapat membantu bisnis untuk Usaha Kecil dan 

Menengah (UMKM) bertahan ditengah persaingan dan menjaga kelangsungan bisnis dijangka panjang 

(Halawa dan Maria, 2024). Tujuan pembuatan kas kecil adalah untuk menghindari metode pembayaran dengan 

nominal yang kecil dan tidak ekonomis (Angelia et al., 2023). Kas dibedakan menjadi kas kesar dan kas kecil, 

apabila keduanya dijadikan satu dapat menyebabkan pengelola kas mengalami kesulitan untuk mengedalikan 

pekerjaannya serta mudah untuk terjadi kesalahan dan kecurangan, biasanya untuk mengantisipasi maka akan 

ditunjuk sesorang untuk mengelola dana kas kecil untuk membantu kelancaran operasional (Nuraini dan 

Rahma, 2024). Pengelolaan kas kecil yang baik tidak hanya mendukung operasional harian, tetapi juga 

berkontribusi pada pengendalian biaya dan pengawasan keuangan yang lebih efektif di apotek. 

Seiring dengan meningkatnya volume penjualan dan transaksi di apotek, kebutuhan akan pengelolaan kas 

kecil yang efisien menjadi semakin penting. Oleh karena itu, apotek perlu menerapkan prosedur yang tepat 

dalam pengelolaan kas kecil, termasuk pencatatan yang akurat dan evaluasi berkala terhadap penggunaan dana 

(Asy’ari & Subandoro, 2022). Dengan pengelolaan kas kecil yang efektif, apotek dapat memastikan bahwa 

dana yang tersedia digunakan secara optimal, mendukung kelancaran operasional, dan meningkatkan 

kemampuan untuk merespons kebutuhan mendesak. Hal ini pada gilirannya akan berkontribusi pada 

keberlangsungan dan pertumbuhan bisnis apotek di pasar yang semakin kompetitif. Dalam kegiatan apotek 

pengelolaan keuangan yang baik sangat diperlukan agar meminimalisir kesalahan pencatatan. Penerapan 

sistem kas kecil bertujuan untuk memudahkan pencatatan terkait dengan operasional sehari-hari seperti, Wi-

Fi, listrik, plastic. Dengan pengoptimalan kegiatan ini, diharapkan apotek dapat meningkatkan penjualan dan 

seluruh kinerja serta memberikan manfaat lebih bagi masyarakat dan pelanggan. 

 

 

2. METODE 
 

Metode yang dipakai dipengabdian ini bertujuan untuk mendukung apotek agar lebih mudah untuk 

mendaptakan pelanggan baru sehingga penjualan akan meningkat serta untuk meningkat kan sumber daya 

manusianya. Dalam pengabdian ini, pengabdi melibatkan manager dan karyawan apotek. Kegiatan yang 

dilaksanakan sebagai berikut: 

a. Wawancara dengan manajer apotek, Kegiatan pertama yang dilakukan adalah melakukan wawancara 

dengan manajer apotek, untuk menggali informasi lebih dalam mengenai tantangan yang dihadapi dalam 

meningkatkan penjualan dan tentang upaya yang sudah berhasil dan upaya yang perlu diperbaiki.  

b. Pengamatan langsung di apotek, Pengamatan langsung memudahkan untuk memahami interaksi antara staf 

dan pelanggan, dan dapat menilai berbagai aspek, seperti suasana kerja, tata letak produk dan kualitas 

pelayanan. 

c. Pelatihan pengelolaan kas kecil, Tujuan dari pelatihan ini adalah untuk meningkatkan kemampuan staf 

dalam mengelola pengeluaran harian dan diharapkan mereka bisa lebih memahami pentingnya pencataatan 

yang akurat, sehingga pengelolaan keuangan menjadi lebih akurat. 

d. Pendampingan, dilakukan dengan intensif untuk memastikan bahwa strategi peningkatan penjualan dengan 

pemanfaatan promosi, diskon, dan layanan loyalitas dapat berjalan dengan efektif. Serta memastikan bahwa 

pegelolaan kas kecil dapat mendukung operasional sehari-hari. 

 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

Pengabdian kepada Apotek Stepa ini dilakukan pada hari Minggu, 1 Desember 2024, yang bertujuan 

untuk memberikan strategi penjualan dan pengelolaan kas kecil. 

 

3.1. Wawancara 

Manajer apotek menungkapkan bahwa strategi peningkatan penjualan yang efektif adalah melakukan 

promosi yang menarik, peningkatan layanan pelanggan dan pemanfaatan media sosial untuk menjangkau lebih 

banyak konsumen. Kegiatan tersebut untuk tetap mempertahankan pelanggan lama, dan mendapatkan 

pelanggan baru. Manajer menjelaskan bahwa apotek sudah melakukan strategi peningkatan penjualan 

menggunakan program kartu member gratis, dengan pelanggan yang memiliki kartu member dapat 
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mendapatkan diskon tanpa minimal pembelian. Namun, ada kendala yang harus dihadapi seperti, pelanggan 

yang menolak diberikan kartu member karena takut kalau data diri yang diberikan akan disalahgunakan, jarak 

dengan apotek lain yang berdekatan, serta ketidaktahuan pelanggan tentang produk yang ditawarkan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Wawancara dengan manajer apotek 

 

3.2. Pengamatan Langsung 

Setelah dilakukan pengamatan pelanggan ramai di pagi hari sekitar jam 7.00 WIB, dan puncak ramai 

biasanya setelah pukul 18.00 WIB, namun apabila cuaca sedang hujan kunjungan pelanggan akan menurun. 

Saat ramai kunjungan ada tiga karyawan, satu orang fokus dikasir dan dua orang akan fokus dipelayanan, jadi 

diusahakan semaksimal mungkin saat ramai semua siap menyambut pelanggan. Manajer apotek mewajibkan 

semua karyawan yang melayani pelanggan untuk memberikan kalimat sapaan saat pelanggan tersebut masuk 

bisa mengucapkan “Selamat (pagi/siang/sore/malam) (bapak, ibu, kakak), selamat datang di Apotek Stepa, ada 

yang bisa kamu bantu?” ini adalah contoh kalimat yang biasanya dilakukan dan tidak lupa mengucapkan terima 

kasih setelah pelanggan selesai belanja. Dengan disapa seperti ini pelanggan akan merasa dihargai. Untuk 

penataan produk ada yang harus diperbaiki agar terlihat lebih rapi dan menarik. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.  Melakukan pelayanan kepada pelanggan 

 

3.3. Pelatihan Pengelolaan Kas Kecil 

Setelah dilakukan wawancara di Apotek Stepa, manajer apotek menyatakan bahwa belum ada pencatatan 

pengelolaan kas kecil. Jadi didalam buku kas pengeluaran kecil masih dicampur dan kadang membuat hitungan 

tidak sesuai karena ada pengeluaran terus menerus yang jumlahnya kecil jadi harus dikerjakan lebih teliti. 

Pembuaatan pengelolaan kas kecil ini akan dibuat dengan excel untuk meminimalisir kesalahan pencatatan. 

Metode yang dilakukan dalam pengelolaan kas kecil ini adalah dana tidak tetap (Fluctuation Fund System) 

dimana jumlah kas kecil yang tidak ditetapkan dalam nominal tertentu, pengeluaran dan pengisian kas kecil 

dilakukan sesuai kebutuhan. Namun, dalam pencatatannya harus disertai bukti nota untuk mencegah 

penyalahgunaan. 
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Gambar 3. Metode pengelolaan pencatatan kas kecil 

 

3.4. Pendampingan 

Pada saat pendampingan promosi dilakukan dengan pembuatan logo untuk desain kemasan obat, 

memberikan diskon dengan melakukan pendaftaran kartu member, dan melakukan iklan diskon member di 

media sosial. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. Logo kemasan obat 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5. Promosi diskon di media sosial 
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Gambar 6. Pendampingan 

 

 

4. KESIMPULAN 

 

Secara keseluruhan, kegiatan yang dilakukan di apotek menunjukkan bahwa ada beberapa langkah 

penting yang dapat membantu meningkatkan penjualan. Melalui wawancara dengan manajer strategi seperti 

promosi dengan cara membuat kemasan yang berlogo apotek dapat menarik pelanggan karena terdapat nomor 

telepon dan sosial media yang memudahkan pelanggan untuk konsultasi secara online, pemesanan obat serta 

apabila ada keluhan pelayanan. Program loyalitas cukup efektif dengan memberikan diskon dan dipromosikan 

di sosial media untuk menjangkau pelanggan baru. Beberapa tantangan yang masih sering dihadapi adalah 

ketika sudah memberikan diskon tetapi masih dibandingkan dengan apotek lain atau menganggap bahwa harga 

setelah diskon adalah harga yang sebenarnya, pelanggan menganggap bahwa harga dinaikkan agar diskon 

namun pada kenyataanya harga sebelum diskon adalah harga asli. Dari pengamatan langsung pelayanan yang 

ramah dan profesional menjadi nilai tambah. Staf yang baik bisa membuat pelanggan merasa nyaman dan 

mudah untuk diajak konsultasi sehingga pelanggan merasa diperhatikan jadi, dengan menjaga sikap dan tetap 

profesinoal pelanggan akan kembali karena pelayanannya yang ramah. Semua staf lulusan sekolah farmasi jadi 

apabila ada yang berkonsultasi maka dapat memberikan penjelasan yang lebih spesifik. Kendala saat ini adalah 

jumlah staf yang terbatas sehingga saat pelayanan kurang maksimal. Untuk kedepannya apotek bisa membuat 

konten edukatif untuk meningkatkan kesadaran akan kesehatan. Dengan pengetahuan yang lebih baik tentang 

produk, staf dapat memberikan informasi yang akurat dan membantu pelanggan membuat pilihan yang tepat. 

Apotek perlu melakukan survei pelanggan secara berkala untuk mengetahui apa yang disukai dan yang tidak 

disukai pelanggan agar dapat memperbaiki dan menyesuaikan pelayanan yang dibutuhkan.  

Pada proses pengelolaan pencatatan kas kecil juga terbukti bermanfaat karena membantu karyawan dalam 

pengelolaan keuangan. Dengan pencatatan yang tepat kas kecil dapat dikelola dengan efisien sehingga dapat 

membantu menstabilkan arus kas. Pengelolaan kas kecil yang baik mendukung pengambilan keputusan 

keuangan yang lebih akurat. 
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