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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Alasan Pemilihan Judul

Indonesia merupakan wilayah yang memiliki kekayaan sumber daya alam
yang melimpah, sehingga Indonesia dikenal sebagai negara agraris. Sebagian
besar mata pencaharian penduduk Indonesia adalah dari sektor pertanian
karena Indonesia memiliki wilayah yang sangat potensial untuk pengembangan
sektor pertanian. Sektor pertanian merupakan sektor yang memiliki peranan
yang signifikan dalam pembangunan perekonomian Indonesia. Begitu besarnya
peranan sektor pertanian di Indonesia tidak terlepas dari industri pupuk.
Peranan industri pupuk dalam menunjang ekonomi khususnya sektor pertanian
tidak diragukan. Seiring dengan terus meningkatnya luas lahan pertanian dan
perkebunan di Indonesia, kebutuhan akan pupuk urea pun semakin meningkat.
Urea merupakan pupuk nitrogen yang paling mudah dipaka dikarenakan
bentuknya yang berupa granule (butiran) sehingga dapat dengan mudah
diangkut dan mudah larut dalam air serta tidak meninggalkan residu garam
setelah dipakal pada tanaman. Zat ini mengandung nitrogen paling tinggi (46
%) di antara semua pupuk padat. Kedudukan pupuk yang amat penting dalam
produksi pertanian mendorong campur tangan pemerintah untuk mengatur
tataniaga pupuk. Tujuan kebijakan pemberian pupuk bersubsii ini adalah untuk
membantu meringankan beban petani dalam penyediaan dan penggunaan
pupuk untuk kegiatan usaha taninya sehingga dapat meningkatkan
produktivitas dan produksi komoditas pertanian untuk mendukung ketahanan
pangan nasional.

Pendistribusian pupuk urea bersubsidi ke daerah-daerah tidak semuanya
berjalan lancar kendala yang biasa dihadapi dalam proses pengiriman adalah
kendala teknis seperti kerusakan pada aat transportasi atau alat angkut dan
infrastruktur pendistribusian yang belum memadai. Hal ini menyebabkan
terjadinya keterlambatan pengiriman pupuk urea bersubsidi ke gudang-gudang
provins maupun kabupaten. Untuk mengatasi penyalahgunaan pupuk urea

subsidi bagi pihak yang tidak bertanggung jawab, maka pemerintah



mengeluarkan kebijakan, baru terkait warna pupuk urea. Jika sebelumnya
warna pupuk urea subsidi dan non subsidi sama yaitu berwarna putih, maka
semenjak pemerintah mengeluarkan kebijakan baru warna pupuk urea subsidi
diganti menjadi warna pink. Hal ini dimaksudkan agar secara visual pupuk urea
subsidi dapat dibedakan dengan pupuk urea non subsidi. Pupuk urea subsidi
yang berwarna pink sudah didistribusikan mulai 01 Oktober 2011 secara
bertahap. Sehingga mulai bulan Januari 2012 pupuk urea bersubsidi disemua
daerah sudah berwarna pink.

Sistem distribusi pupuk urea subsidi dilakukan secara tertutup. Artinya
penyaluran, penjualan, dan pembelian pupuk tidak dapat dilakukan secara
bebas karena sudah diatur melalui peraturan pemerintah berdasarkan rencana
definitif kebutuhan kelompok (RDKK). Pola distribusi pupuk urea bersubsidi
yang terjadi di PT. Pupuk Kaimantan Timur ialah melalui empat penyalur
distribusi sebelum akhirnya sampai ke petani. Keempat penyalur distribus
tersebut ialah lini | bertindak sebagai produsen pupuk yang berlokas di Kota
Bontang, lini |1 bertindak sebagai gudang penyimpanan pupuk atau UPP (Unit
Pengantongan Pupuk) di tingkat provins, lini 111 bertindak sebagai gudang
penyimpanan pupuk atau UPP di tingkat kabupaten/kota, lini IV bertindak
sebagai kios pengecer resmi yang melakukan penjualan pupuk kepada petani.
Sebelum pupuk sampai kepada kios terlebih dahulu pupuk didistribusikan ke
distributor yang dipercaya PT. Pupuk Kalimantan Timur dalam menyalurkan
pupuk urea bersubsidi.

Berdasarkan uraian diatas penerapan pendistribusian yang baik dibutuhkan
strategi agar dapat mengatasi kendala yang terjadi. Oleh karena itu kegiatan
kerja nyata ini mengambil judul : “ STRATEGI DISTRIBUSI PUPUK
UREA BERSUBSIDI PADA PT. PUPUK KALTIM CABANG
SURABAYA «.



1.2 Tujuan dan Kegunaan Praktek Kerja Nyata
1.2.1 Tujuan Praktek Kerja Nyata
a.  Untuk memahami strategi distribusi pupuk urea bersubsidi pada PT. Pupuk
Kalimantan Timur Cabang Surabaya.
b. Untuk membantu pelaksanaan distribusi pupuk urea bersubsidi pada PT.
Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya.
1.2.2 Kegunaan Praktek Kerja Nyata
Kegunaan Praktek Kerja Nyata yang dilaksanakan pada PT. Pupuk
Kalimantan Timur Cabang Surabaya ini adalah memperoleh pengetahuan
praktis dan pengalaman tentang Strategi Distribusi Pupuk Urea Bersubsidi
pada PT. Pupuk Kaltim Cabang Surabaya.

1.3 Jadwal Pelaksanaan Kegiatan Praktek Kerja Nyata :
a. Obyek Pelaksanaan Praktek Kerja Nyata:
Praktek Kerja Nyata dilaksanakan pada PT. Pupuk Kaltim Cabang
Surabayadi J. Genteng Kali no. 55-57 Surabaya.
b. Rincian Kegiatan rill :

Sesuai dengan ketentuan dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Jember yakni minimal 144 jam atau kurang lebih 30 hari terhitung pada 8 Januari
2018 sampai 23 Februari 2018.

Waktu pelaksanaan Praktek Kerja Nyata sesuai dengan jam kerja di PT.
Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya yakni, sebagai berikut:

Senin §d Jumat : Pukul 08:00—17:00
Istirahat : Pukul 12:00 — 13:00

Sabtu s/d Minggu : Libur



1.4 Jadwal Kegiatan Praktek Kerja Nyata
Jadwal pelaksanaan kegiatan Praktek Kerja Nyata dapat dilihat pada Tabel
11:

Tabel 1.1 jadwal PKN di PT. Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya
Minggu ke- Jumlah
No | Kegiatan Praktek KerjaNyata | 1 | 2 | 3 | 4 Jam

1 | Pengurusan surat izin PKN.

2 | Perkenalan dengan Pimpinan
dan Karyawan PT. Pupuk X | X 3
Kalimantan Timur Cabang
Surabaya

3 | Pengarahan dan Penjelasan
tentang gambaran umum dari X | X
PT. Pupuk Kalimantan Timur 2
Cabang Surabaya

4 | Pelaksanaan PKN serta
mengumpulkan data-data dan
informasi untuk  digunakan X | X | X 84

dalam menyusun laporan PKN

5 | Konsultass dengan  dosen
pembimbing secara periodik. X | X | X | X 15
6 | Penyusunan laporan PKN dan X | X 30
Penggandaan laporan PKN

7 | Tota jam Kkegiatan Praktek
KerjaNyata 144




BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Manajemen Pemasaran
2.1.1 Pengertian Managjemen Pemasaran

Pemasaran adalah mengidentifikas dan memenuhi kebutuhan manusia
dan sosiad. Dapat dibedakan definisi sosial dengan definis manajerial dari
pemasaran. Definisi sosial menunjukkan peran yang dimainkan pemasaran di
dalam masyarakat untuk memberikan standar kehidupan yang lebih tinggi.
Sedangkan untuk definisi sosial pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan
di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan
produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain.

Menurut Kotler dan Keller (2008:5) mangjemen pemasaran merupakan
sebagal seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan
mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

American Marketing Association (AMA) dalam buku Kotler dan Keller
(2008:5) menawarkan definisi formal bahwa pemasaran adalah suatu fungs
organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan
memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan
dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya.

Didefinisikan secara luas, pemasaran adalah proses sosial dan managjerial
dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain. Daam
konteks bisnis yang lebih sempit, pemasaran mencakup menciptakan hubungan
pertukaran muatan nilai dengan pelanggan yang menguntungkan. Menurut Kotler
dan Amstrong (2008:6) pemasaran sebagai proses dimana perusahaan
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan

pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.



212

Jenis Pemasaran

Dalam bisnis jasa pemasaran bersifat kompleks karena banyak elemen

yang mempengaruhi seperti internal organisasi, lingkungan fisik, komentar dari
mulut — mulut, dsb. Oleh karena itu menurut Gron Rous dalam Kotler (1994:469)

mengemukakan bahwa pemasaran ada 3 yaitu :

1

2.13

Pemasaran Eksternal

Dilakukan untuk menghubungkan perusahaan dengan konsumen, hal ini
merupakan pekerjaan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan untuk
menyiapkan, menentukan harga, mendistribusikan dan mempromosikan
jasa kepada konsumen.

Pemasaran Internal

Dilakukan untuk menghubungkan perusahaan dan karyawan, dalam hal ini
perusahaan melatih dan memotivasi karyawan untuk melayani konsumen
dengan baik.

Pemasaran Interaktif

Dalam hal ini menghubungkan antara konsumen dan karyawan dengan
karyawan perusahaan. Pemasaran interaktif merupakan gambaran atas

keahlian karyawan dalam melayani konsumen.

Tugas Mangemen Pemasaran
Identifikas serangkaian tugas yang menentukan keberhasilan manajemen

pemasaran menurut Kotler dan Keller (2008:29) , yaitu sebagai berikut :

© N o o kM w0 DN PP

Mengembangkan Strategi dan Rencana Pemasaran.
Menangkap pemahaman (atau gagasan) pemasaran.
Berhubungan dengan pelanggan.

Membangun merk yang kuat.

Membentuk penawaran pasar.

Menghantarkan nilai.

Mengomunikasikan nilai.

Menciptakan pertumbuhan jangka panjang.



2.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
2.2.1 Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran (marketing mix) menurut Kotler dan Amstrong
(2008:62) adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan
perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan di pasar sasaran. Bauran
pemasaran terdiri dari semua ha yang dapat dilakukan perusahaan untuk
mempengaruhi  permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat
dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang disebut “empat P” :
Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan Promotion (Promosi).
Penjelasan mengenai variabel 4P adalah sebagai berikut :

1. Product (Produk)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar dalam

bentuk produk maupun jasa untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan

konsumen. Produk meliputi bentuk fisik, pelayanan, pengalaman, events,
tempat, organisasi dan informasi.
2. Price (Harga)

Harga adalah sejumlah nilai uang yang dibayarkan oleh konsumen atau

pelanggan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa. Harga merupakan

elemen yang bersifat fleksibel, dimana suatu saat harga akan stabil dan
juga harga dapat menigkat atau menurun. Pada setiap produk atau jasa
yang ditawarkan, bagian pemasaran berhak menentukan harga pokoknya.

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga tersebut

antara lain biaya, keuntungan, praktik saingan dan perubahan keinginan

pasar.

3. Place (Tempat)
Tempat adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
mempuat produk mudah diperoleh dan tersedia bagi pasar sasaran.

4. Promotion (Promosi)

Promosi adalah dimana terdapat aktifitas mengkomunikasikan berbagai

keunggulan yang dimiliki suatu produk, dan mempengaruhi konsumen

untuk membeli produk tersebut.



2.2.2 Konsegp Bauran Pemasaran
Konsep yang mendasari dari bauran pemasaran adalah sebagal berikut :
A. Pemilihan Pasar
Faktor yang memperngaruhi pemilihan pasar :
1. Keterbatasan terhadap sumber daya internal yang mendorong
perlunya pemusatan |ebih sempit.
2. Pengalaman secara keseluruhan yang didasarkan pada tria dan
error di dalam menanggapi peluang dan tantangan.
B. Perencanaan Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, dan digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. (Fandy Tjiptono,
1997:98)
Produk ada 2 macam bentuk adalah sebagai berikut :
1. Barang
Barang merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa
dilihat, diraba/disentuh, dirasa, dipegang, disimpan, dipindahkan, dan
perlakuan fisik lainnya. Ditinjau dari aspek daya tahannya, terdapat dua
macam barang, yaitu :
a. Barang Tidak Tahan Lama (Nondurable Goods)
Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya
habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali pemakaian.
Dengan kata lain dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali
pemakaian. Dengan kata lain umur ekonomisnya dalam kondisi
pemakaian normal kurang dari satu tahun. Contohnya adalah
sabun, minuman dan makanan ringan, kapur tulis, gula, dan garam.
b. Barang Tahan Lama (Durable Goods)
Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang biasanya bisa
bertahan lama dengan banyak pemakaian (umur ekonomisnya
untuk pemakaian normal adalah satu tahun lebih). Contohnya
adalah TV, lemari es, mobil.



2. Jasa
Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan
untuk dijual. Contohnya bengkel reparasi, salon kecantikan, kursus, hotel,
lembaga pendidikan.
C. Penetapan Harga

Harga merupakan satu — satunya unsur pemasaran yang memberikan
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan dan juga berpengaruh langsung
terhadap |aba perusahaan. Disamping itu harga merupakan unsur pemasaran yang
bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.

Tujuan penetapan harga :

1. Untuk mendapatkan atau menghasilkan laba paling tinggi

2. Agar dapat meningkatkan dan mencapal target volume penjualan
atas pangsa pasar.

3. Untuk mempertahankan citra (image) suatu perusahaan atau untuk
meningkatkan persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran
produk yang ditawarkan perusahaan sehingga perusahaan bertahan
hidup.

2.3 Strategi
2.3.1 Pengertian Strategi

Menurut R. David (2016:11) strategi adalah tindakan potensial yang
membutuhkan keputusan mangemen puncak dan sumber daya perusahaan yang
besar. Sebagau tambahan, strategi memengaruhi kesgjahteraan jangka panjang
organisasi, biasanya paling sedikit lima tahun, dan oleh karena itu berorientasi
masa depan. Strategi memiliki konsekuensi multifungs atau multidimensi dan
membutuhkan pertimbangan, baik faktor internal maupun eksternal yang dihadapi
oleh perusahaan.
2.3.2 Tujuan Strategi

Menurut R. David (2016:124) tujuan strategi mencakup hal-hal seperti :

1. Pangsapasar yang lebih besar.

2. Pengiriman tepat waktu dan lebih cepat dari pada pesaing.
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3. Waktu desai yang lebih pendek daripada pesaing.

4. Biayalebih rendah daripada pesaing.

5. Kualitas produk yang lebih tinggi daripada pesaing.

6. Ruang lingkup geografis yang lebih luas daripada pesaing.

7. Meraih kepemimpinan teknologi.

8. Konsisten mendapatkan produk yang baru atau yang meningkat untuk
pasar didepan pesaing dan sebagainya.

Manfaat Strategi

Manfaat strategi dapat didefinisikan berdasarkan dua macam yaitu :

1. Manfaat Strategi pada Keuangan
Penelitian mengindikasikan bahwa organisasi yang menggunakan
konsep dengan strategi lebih  menguntungkan dan berhasil
dibandingkan organisasi yang tidak menggunakan konsep strategi.
Perusahaan yang menggunakan konsep strategi  menunjukkan
peningkatan signifikan dalam penjualan, tingkat keuntungan dan
produktivitas dibandingkan dengan perusahaan tanpa aktivitas
perencanaan sistematis. Perusahaan berkinerja tinggi cenderung
melakukan perencanaan sistematis untuk mempersiapkan  diri
menghadapi fluktuasi di masa depan dalam lingkungan internal dan
eksternal.

2. Manfaat Strategi Non-keuangan

Selain  mambantu perusahaan menghindari kegagalan keuangan,
strategi memiliki manfaat lainnya, seperti meningkatnya kesadaran atas
ancaman eksternal, pemahaman yang meningkat akan strategi pesaing,
produktivitas karyawan yang meningkat, berkurangnya resistens
terhadap perubahan, dan pemahaman yang lebih jelas dari hubungan
kinerja imbalan. Strategi meningkatkan kemampuan pencegahan
masalah oleh organisasi karena membuat interaksi di antara manajer

pada semua tingakatn divisi dan fungsi.
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24  Saluran Distribus
2.4.1 Pengertian Saluran Distribusi

K ebanyakan produsen menggunakan perantara untuk menyalurkan produk
mereka ke pasar. Mereka berusaha keras untuk membangun saluran distribusi dan
perangkat organisasi saling tergantung yang terlibat dalam proses menyediakan
produk atau jasa agar dipakai atau dikonsumsi oleh konsumen.

Saluran distribusi menurut Tjiptono dkk. (2008:588) mendefinisikan
bahwa saluran distribusi merupakan serangkaian partisipasi organisasional yang
melakukan semua fungsi dibutuhkan untuk menyampaikan produk/jasa dari
penjual ke pembeli akhir. Distribus merupakan kegiatan yang sangat penting
dalam sistem pemasaran karena distribusi yang efektif dan efisien maka barang
akan cepat dipasarkan dan selanjutnya akan dibeli dan dikonsumsi oleh
konsumen.

2.4.2 Fungs Saluran Distribusi

Fungs saluran distribus memindahkan barang dari produsen kepada
konsumen, sehingga tugas utama saluran distribusi adalah menciptakan kegunaan
waktu, tempat, dan kepemilikan dapat tercapai. Oleh karena itu, setigp anggota
saluran distribusi harus mampu untuk bekerjasama dalam melaksanakan tugasnya
sebagai perantara dalam usaha menjaga arus pergerakan barang atau produk yang
ditawarkan kepada konsumen.

Tugas utama dari anggota saluran distribusi menurut Kotler dan Keller
(2007:128) ada ah:

1. Informas

Informasi adalah mengumpulkan dan mendistribusikan riset pemasaran

dan informas intelijen tentang pelaku dan kekuatan dalam lingkungan

pemasarab yang diperlukan untuk perencanaan dan membantu terjadinya
pertukaran.

2. Promosi
Promosi adalah mengembangkan dan menyebarkan komunikas persuasif

tentang suatu penawaran yang dirancang untuk menarik pelanggan.
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Kontak

Kontak adalah menemukan dan berkomunikas dengan pembeli prospektif.
Penyesuaian

Penyesuaian adalah membentuk dan menyesuaikan penawaran dengan
kebutuhan pembeli, termasuk kegiatan manufaktur, pemilihan, perakitan,
dan pengemasan.

Negosiasi

Negosiasi adalah mencapai kesepakatan mengenai harga dan ketentuan-
ketentuan lain sehingga peralihan kepemilikan dapat terlaksana.
Pemesanan

Pemesanan adalah komunikasi terbalik dari anggota saluran pemasaran
dengan produsen mengenai minat untuk membeli.

Pembiayaan

Pembiayaan adalah memperoleh dana untuk membiayai persediaan pada
tingkat yang berbeda dalam saluran pemasaran.

Pengambilan Resiko

Pengambilan Resiko adalah menanggung resiko yang berhubungan dengan
pel aksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut.

Pemilihan Fisik

Pemilihan Fisik adalah mengatur kesinambungan penyimpanan dan
pergerakan produk fisik dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir.
Pembayaran

Pembayaran adalah mengatur pelunasan tagihan mereka kepada pembeli
melalui bank dan lembaga keuangan lainnya.

Hak Milik

Hak Milik adalah mengawas peralihan kepemilikan aktual dari suatu

organisasi.
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2.4.3 Tingkat Saluran Distribusi
Dalam menyalurkan produk kepada konsumen, perusahaan harus membuat
suatu kebijakan yang tepat dalam memilih saluran distribusi. penetapan saluran
distribusi ini sangat penting bagi perusahaan karena dengan memilih saluran
distribusi yang tepat dan benar perusahaan dapat meningkatkan tingkat volume
penjualan dan memperluas pangsa pasar dengan lebih efektif dan efisien.
Beberapa cara yang dapat dilakukan perusahaan untuk melakukan
pendistribusian produk kepada konsumen. Adapun jenis-jenis saluran distribusi
menurut Kotler dan Keller (2008:113) adalah bahwa jumlah tingkat saluran
distribusi dibagi kedalam empat jalur yang dapat dipaka oleh produsen atau
perusahaan dalam menyalurkan produknya.
Berikut penjelasan mengenai beberapa tingkat saluran distribusi yaitu :
1. SauranO
Saluran 0 disebut saluran pemasaran langsung karena tidak mempunyai
tingkat perantara penjualan. Saluran ini langsung menjual produknya kepada
konsumen akhir tanpa perantara. Dapat dilakukan dengan cara:
a. Penjualan dari pintu ke pintu.
b. Penjualan melalui mediatelevisi.
c. Penjualan melalui internet.
d. Lewat toko-toko milik produsen.
e. Pesanan surat.
2. Saluran1l
Saluran 1 terdiri dari satu tingkat perantara penjualan. Pada saluran
pemasaran barang konsumsi, perantara ini merupakan pengecer.
3. Saluran 2
Saluran 2 terdiri dari duatingkat perantara penjualan. Pada saluran pemasaran
barang konsumsi produsen dibantu oleh pedagang grosir dan pengecer.
4. Sduran3
Saluran 3 terdiri dari tiga tingkat perantara penjualan, yaitu pedagang grosir,
pedagang besar dan pengecer. Ada pula perusahaan yang menggunakan
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saluran pemasaran banyak tingkat, akan tetapi jarang terjadi dan dipakai oleh
perusahaan.
Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa jenis saluran distribusi
dapat digolongkan menjadi duajenis, yaitu :
a. Saluran Distribusi Langsung (Direct Selling)

Saluran distribusi langsung adalah jenis saluran distribusi dimana
produsen secara langsung menjual produknya kepada konsumen tanpa
adanya perantara.

b. Sauran Distrbusi Tidak Langsung (Indirect Selling)

Saluran distribusi tidak langsung adalah saluran distribusi dimana

produsen dalam menyalurkan produknya menggunakan satu atau lebih

perantara.

Saluran Pemasaran Konsumsi
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Gambar 2.1 : Saduran Pemasaran Konsumsi
Sumber : Kotler dan Keller (2008:113)
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2.4.4 Strategi Saluran Distribusi
Perusahaan harus memutuskan jumlah perantara yang akan digunakan
pada setiap tingkat saluran. Ada 3 strategi yang tersedia yaitu :

1. Distribusi Eksklusif (exclusive distribution)
Distribusi eksklusif berarti sangat membatasi jumlah perantara. Distribusi
ini tepat ketika produsen ingin mempertahankan kendali atas tingkat jasa
dan output yang ditawarkan oleh penjual perantara, dan distribus ini
sering memasukkan pengaturan kesepakatan eksklusif. Dengan
memberikan distribus  eksklusif, produsen berharap mendapatkan
penjualan yang lebih berdedikasi dan berpengetahuan. Distribusi eksklusif
memerlukan kemitraan yang lebih erat antara penjual dan penjua
perantara dan digunakan dalam distribusi mobil baru, beberapa peraatan
utama, dan sgjumlah merk busana wanita. Kesepakatan eksklusif antara
pemasok dan pengecer menjadi dasar bagi spesialis yang mencari Sisi
dunia bisnis yang semakin digerakkan oleh harga. Ketika label perancang
legendaris Italia, Gucci, mendapati citranya menjadi pudar karena paparan
berlebihan dari lisensi dan toko diskon, Gucci memutuskan untuk
mengakhiri kontrak dengan pemasok pihak ketiga, mengendalikan
distribusinya, dan membuka tokonya sendiri untuk mengembalikan
sinarnya.

2. Distribusi Selektif (selective distribusion).
Distribusi  selektif bergantung pada beberapa perntara, namun tidak
semuanya bersedia menjual produk tertentu. Masuk akal bagi perusahaan
mapan dan perusahaan baru yang mencari distributor. Perusahaan tidak
perlu khawatir tentang terlalu banyak gerai, perusahaan bisa mendapatkan
cakupan pasar yang cukup besar dengan lebih banyak kendali dan biaya
yang lebih murah daripada distribusi intensif.

3. Distribus Intensif (intensive distribusion).
Distribusi intensif produsen menempatkan barang atau jasa di sebanyak
mungkin gerai. Strategi ini biasanya digunakan untuk barang — barang

seperti makanan ringan, minuman ringan, surat kabar, dan permen karet,
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produk yang sering dibeli konsumen atau dalam berbagai lokasi. Produsen
terus berusaha beralih dari distribusi eksklusif atau selektif ke distribusi
yang lebih intensif untuk meningkatkan cakupan dan penjualan. strategi ini
dapat membantu untuk jangka pendek, tetapi dapat merusak kinerja jangka
panjang. Distribusi intensif menigkatkan ketersediaan produk dan jasa,
tetapi juga dapat mendorong pengecer untuk bersaing secara agresif.
Kemudian, perang harga dapat merusak profitabilitas sehingga berpotensi
mengurangi minat pengecer dalam mendukung produk dan melukai

ekuitas merk.



BAB 3. GAMBARAN UMUM INSTANSI

3.1 Sgjarah PT. Pupuk Kalimantan Timur

PT. Pupuk Kalimantan Timur (Pupuk Kaltim) berdiri sgak 7 Desember
1977 di Kota Bontang yang terletak dipesisir utara pantai Kalimantan Timur.
Pupuk Kaltim merupakan anak perusahaan dari dari PT Pupuk Indonesia (Persero)
yang saat ini mengoperasikan lima pabrik Urea dan lima pabrik Amoniak, dengan
kapasitas 3,435 juta ton Urea per tahun dan 2,740 juta ton Amoniak per tahun.
Pupuk Kaltim juga memiliki tiga pabrik NPK Blending dengan kapasitas produksi
150 ribu ton per tahun dan dua pabrik NPK Fusion.

Pembangunan Pabrik 1 dimulai pada 16 November 1979,pionir-pionir
muda mulai berdatangan dengan semangat tinggi demi melaksanakan tugas
Negara. Sedangkan pada 24 April 1982, Pabrik 2 dibangun dan berhasil
diselesaikan tiga bulan lebih cepat. Kedua pabrik ini diresmikan secara bersamaan
pada 29 Oktober 1984. Semangat pengabdian yang tinggi terus memunculkan
karya terbaik untuk bangsa ini, selanjutnya Pabrik 3 pun dibangun dua tahun
setelah diresmikannya Pabrik 1 dan Pabrik 2 yang diresmikan pada 4 April 1989.

Proyek Optimalisasi Kaltim (POPKA) merupakan Pabrik Urea Granul
pertama di Indonesia dan diresmikan pada 7 Juli 1999 bersamaan dengan
pemancangan tiang pertama pabrik 4. Untuk Unit Urea Pabrik 4 diresmikan pada
31 Me 2004 oleh Presiden RI dan pada 17 Mel 2008 Telah dilakukan
pemancangan tiang pertama pembangunan pabrik NPK Fuse Blending
Granulation pada tahun 2014, Pupuk Katim melakukan pengalihan aset PT
Katim Pasifik Amoniak (KPA) berupa pabrik Amoniak beserta fasilitas
pendukungnya. KPA merupakan produsen Amoniak untuk pasar dalam dan luar
negeri yang berdiri pada 1997 dan diresmikan pada tahun 2000 melalui
pengalihan aset tersebut. Pengoperasian POPKA dan KPA telah bergabung
dibawah satu koordinasi Unit Kerja dengan nama Pabrik 1-A.

Pupuk Kaltim terus membangun proyek besar lainnya salah satunya adalah
pembangunan pabrik 5 yang dibangun pada 14 September 2011 dan Pabrik Boiler
Batubara beroperasi pada tahun 2013. Pembangunan pabrik 5 merupakan realisasi

17
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pertama program Revitalisas Industri Pupuk berdasarkan Intruksi Presiden RI
No.2 Tahun 2010. Pada 9 November 2015 Pabrik diserah terimakan dari
kontraktor pelaksana proyek Pupuk Kaltim setelah melewati Performance test
pada 19 Oktober 2015 dan diresmikan oleh Presiden Republik Indonesia Joko
Widodo pada 19 November 2015.

Sebagali salah satu pabrik pupuk terbesar di Indonesia, Pupuk Kaltim
memiliki tanggung jawab untuk memenuhi pengadaan dan pendistribusian Urea
bersubsidi pada 2/3 wilayah Indonesia yang meliputi sebagian besar Jawa Timur
dan wilayah Indonesia Timur lainnya. Keberadaan Pupuk Kaltim memberikan
banyak manfaat tidak hanya bagi karyawan dan stockholder tetapi juga bagi
masyarakat disekitarnya. Melalui program Corporate Social Responsibility (CSR),
Pupuk Kaltim senantiasa melakukan kontribusi dalam peningkatan kesejahteraan
dan kemandirian masyarakat sehingga tercipta harmoni antara perusahaan dengan
sekitar. Sgarah mencatat sebuah kesungguhan kerja dan tekad yang kuat akan
menghasilkan karya-karya terbaik. Masa pionir telah berlalu dan kini tugas-tugas
yang tak kalah berat telah menanti, maka dari itu semangat para pionir harus tetap
terjaga untuk menjawab segala tantangan di masa mendatang.

Dengan banyaknya tanggug jawab yang dipegang oleh PT. Pupuk Kaimantan
Timur maka dilakukan pembangunan kantor penjulan di setiap provisi yang
menjadi tanggung jawabnya. Dibawah ini merupakan daftar kantor penjualan

cabang PT. Pupuk Kalimantan Timur padatiap provins adalah sebagai berikut :
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Daftar kantor cabang penjualan PT. Pupuk Kalimantan Timur pada tiap provinsi

adalah :
No | NAMA PERUSAHAAN ALAMAT NO.TELP
PT.PUPUK KALTIM JL.GENTENG KALI
1 | KANTOR PENJUALAN NO.55-57 GENTENG (032%:?;;820’
JAWA TIMUR SURABAYA
PT.PUPUK KALTIM JL.NGURA RAY
2 | KANTOR PENJUALAN (BAYPASS) NO.242 | (031) 281849, 281959
BALI SANUR, DENPASAR
PT.PUPUK KALTIM
3 KANTOR PENJUALAN JL.SRIWIJAY A (0370) 633051,
NUSA TENGGARA NO.99 MATARAM 633009
BARAT
PT.PUPUK KALTIM
KANTOR PENJUALAN L RAGGEIL 1!
4 NO.37 KELAPA (0411) 440128
NOSg) TENGEE LIMA KUPANG
TIMUR
JL.AHMAD YANI I
KOMPLEK
PP ™ PERTOKOAN VILLA
5 | KANTOR PENJUALAN (0561) 580001
KALIMANTAN BARAT GERIA LESTAQ
NO.8 KURUBAYA,
PONTIANAK
PT.PUPUK KALTIM JL.BRIDGE HASAN
6 | KANTOR PENJUALAN BASRI NO.46 A (0551) 3307845
KALSEL DAN KALTENG BANJARMASIN
PT.PUPUK KALTIM
KANL'JI'OUR PENJUALAN AR QENING
7 NO.45 AIR HITAM, (0541) 7272755
KALTIM DAN SAMARINDA
KALIMANTAN UTARA
PT.PUPUK KALTIM JL.TOTOLIO SUPID
8 | KANTOR PENJUALAN NO.9 TELING ATAS, (043815)563;883’
SULAWESI UTARA MANADO
PT.PUPUK KALTIM
9 | KANTOR PENJUALAN JL?\I%S;H? ELSL(J) s (0451) 4569008
SULAWESI TENGAH '
PT.PUPUK KALTIM
KANl'JI'OUR PENJUALAN JL-SUPU YUSUF
10 NO.27 MANDONGA (0401) 3125225

SULAWESI TENGGARA
DAN SULAWESI BARAT

KOTA KENDARI
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NO | NAMA PERUSAHAAN ALAMAT NO.TELP
KOMP.
PERKANTORAN
PT.PUPUK KALTIM PT.PUSRI JL. ADI
11 | KANTOR PENJUALAN PANGERAN (0411) 440128
SULAWESI SELATAN PETTARANI,
PENAKUKANG,
MAKASSAR
BATU MERAH
PT.PUPUK KALTIM PUNCAK RT/RW
12 | KANTOR PENJUALAN 006/06 NO.20A (0911) 355453
MALUKU GALUNGGUNG,
AMBON
PT.PUPUK KALTIM JL.KELAPA DUA
13 | KANTOR PENJUALAN NO.3A ENTROP, (0967) 521557
PAPUA BARAT JAYAPURA

Tabel 3.1 : Kantor Penjuaan Provins
Sumber : PT. Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya, Tahun 2018.
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Kantor Penjualan
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Gambar 3.1 : Wilayah Kantor Penjualan

Sumber : www.pupukkaltim.com

3.1.1 Visi dan Misi PT Pupuk Kalimantan Timur
Visi
“Menjadi Perusahaan di bidang industri pupuk,kimia dan agribisnis kelas
dunia yang tumbuh berkelanjutan. ”
Misi

1. Menjalankan bisnis produk-produk pupuk,kimia,serta portofolio investas
dibidang kimia,serta portofolio investasi dibidang kimia, agro, energi,
tranding dan jasa pelayanan pabrik yang berdaya saing tinggi.

2. Mengoptimalkan nilai Perusahaan melalui bisnis inti dan pengembangan
baru yang dapat meningkatkan pendapatan dan menunjang program
kedaulatan pangan Nasional.

3. Mengoptimalkan utilisas sumber daya dilingkungan sekitar maupun
pasar globa yang didukung oleh SDM yang berwawasan internasional
dengan menerapkan teknologi terdepan.

4. Memberikan manfaat yang optimum bagi pemegang saham, karyawan

dan masyarakat serta peduli pada lingkungan.
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3.1.2 Nilai dan Budaya Perusahaan
Untuk mencapai visi dan misi, perusahaan membangun budaya perusahaan
(ACTIVE) yang secara terus-menerus disosialisasikan kepada pegawai. Budaya
kerjatersebut meliputi :

1. Achievement Oriental
Insan Pupuk Kaltim tangguh dan profesional dalam mencapa sasaran
perusahaan dengan menegakkan nilai — nilai: Profesional dan Tangguh.

2. Customer Focus
Insan Pupuk Katim selalu berusaha memberikan pelayanan terbaik dan
berkomitmen pada kepuasan pelanggan dengan menegakkan nilai — nilai :
Perhatian dan Komitmen.

3. Teamwork
Insan Pupuk Kaltim harus menjalin sinergi dan bersatu dalam bekerja
dengan mengutamakan nilai — nilai : Sinergi dan Bersatu.

4. Integrity
Insan Pupuk Kaltim menjunjung tinggi kejujuran dan bertanggung jawab
dengan menjunjung nilai — nilai : Jujur dan Tanggung Jawab.

5. Visionary
Insan Pupuk Kaltim selalu berpikir jauh ke depan dan siap menghadapi
perubahan dinamika usaha dengan memperhatikan nilai — nilai : Inovatif
dan Adaptif.

6. Environmentally Friendly
Insan Pupuk Kaltim peduli terhadap lingkungan dan memberi manfaat
bagi masyarakat luas untuk keberlanjutan perusahaan dengan
memperhatikan nilai — nilai : Peduli dan Berkelanjutan.
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3.1.3 MaknalLogo

Gambar 3.2 : Logo PT. Pupuk Kalimantan Timur
Sumber : www.pupukkaltim.com
Untuk menunjukkan citra PT Pupuk Kaltim Cabang Surabaya mempunyai
logo dan makna sebgai berikut :
1. Segi limamelambangkan Pancasila merupakan landasan idiil perusahaan.
2. Daun dan Buah melambangkan kesuburan dan kemakmuran.
3. Lingkaran putih kecil adalah letak lokasi Bontang dekat K hatulistiwa.
4. Tulisan PUPUK KALTIM melambangkan keterbukaan perusahaan
memasuki eraglobalisasi.
Warna Jingga:
Melambangkan semangat sikap kreatifitas membangun dan sikap
profesional dalam mencapal kesuksesan usaha.
WarnaBiru :
Melambangkan keluasaan wawasan Nusantara dan semangat integritas
untuk membangun bersama serta kebijaksanaan dalam memanfaatkan sumber

daya aam.

3.2 Struktur Organisas

Struktur Organisasi dalam sebuah perusahaan memiliki peranan yang
sangat penting karena dengan adanya struktur organisasi, maka secara sistematis
dapat diketahui wewenang ,tanggung jawab dan pembagian tugas dari masing-
masing karyawan dalam perusahaaan. Dengan demikian diharapkan terjadi kerja
sama yang baik antar karyawan dalam menjalankan tugasnya masing-masing

sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai.
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BAGAN STRUKTUR ORGANISASI DISTRIBUSI PT. PUPUK
KALIMANTAN TIMUR CABANG SURABAYA

e N
DIREKTUR UTAMA
. "
s R
DIREKTUR KOMERSIL
. .
e N
GENERAL MANAGER
RENDAL DAN
DISTRIBUSI
PN
- ~
MANAGER
DISTRIBUSI
- J
(SUPERI.\'TE.\'DE.\'T
L DISTRIBUSI
STAFF DISTRIBUSI STAFF DISTRIBUSI

Gambar 3.3 : Bagan struktur organisasi distribusi PT. Pupuk Kalimantan
Timur Cabang Surabaya.
Sumber : PT. Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya, Tahun 2018.
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Pada PT. Pupuk Kalimatan Timur digunakan tipe organisasi garis dan staf

karena perusahaan yang besar, daerah kerjanya yang luas dan mempunyai bidang-

bidang tugas yang beraneka ragam. Struktur organisasi distribusi yang ada di PT.

Pupuk Kalimantan Timur.

3.21 Susunan Tingkat Dan Tugas Pokok Masing — Masing Bagian Distribusi

pada PT. Pupuk Kaimantan Timur Cabang Surabaya :

A. Direktur Utama

1. Memimpin organisas perusahaan dan bertanggung jawab atas kelancaran

jalannya perusahaan.

2. Merencanakan dan mengembangkan sumber-sumber pendapatan, serta

pembelanjaan dan kekayaan perusahaan.

3. Menetapkan strategi pencapaian visi dan misi perusahaan.
B. Direktur Komersil

1.

Memimpin dibidang keuangan dan pemasaran produk yang dihasilkan
perusahaan serta bertanggung jawab kepada Direktur Utama.
Mengembangkan strategi, pencarian peluang baru bagi keberhasilan
pengembangan perusahaan.

Melaksanakan pengukuran kinerja dan waktu.

Menetapkan laporan hasil pelaksanaan tugas dan memberikan saran
pertimbangan kepada Direktur Utama sebagai bahan perumusan
kebijakan.

Melaksanakan tugas kedinasan lain yang diperintahkan oleh perusahan

dengan tugas pokok dan fungsinya.

C. General Manager

1.

Merencanakan, melaksanakan, mengkoordinasi, mengawasi dan
menganalisis semua aktivitas perusahaan.

Mengel ola perusahaan sesual dengan visi dan misi perusahaan.
Merencanakan, mengelola dan mengawasl proses penganggaran di
perusahaan.

Merencanakan dan mengontrol kebijakan perusahaan agar dapat berjalan
degan maksimal.
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Memastikan setiap sub bagian melakukan strategi perusahaan dengan
efektif dan optimal.

Mengelola anggaran keuangan perusahaan.

Memutuskan dan membuat kebijakan untuk kemajuan perusaahan.
Membuat prosedur dan standar perusahaan.

Merencanakan dan mengeksekusi rencana startegis perusahaan untuk

kemajuan perusahaan.

10. Menghadiri pertemuan, seminar, konferensi maupun pelatihan.

D. Manger Distribus

1.
2.

Mengurus sistem untuk mengawasi proses arus dari gudang.

Mengelola dan merencanakan sistem operasi khusus untuk perusahaan
agar mampu mencapai tujuan bersama dengan memberi manfaat
maksimal bagi organisasi dengan biaya operasi seminimal mungkin.
Mengelola proses pemindahan dari gudang atau penyimpanan barang di

tempat yang strategis.

E. Superintendent Distribus

1.

Menjelaskan spesifikasi produk/gambar dan membagi pekerjaan kepada
kepala gudang.

Membuat schedule pelaksanaan,target dan langkah-langkah pelaksanaan
Pekerjaan lapangan untuk mandor yang selanjutnya akan diberikan
kepada tukang.

Mengontrol pekerjaan yang dilakukan oleh kepala gudang agar hasil
pekerjaan dapat tercapai sesuai standart yang telah ditentukan oleh
perusahaan baik dalam hal kualitas pupuk dan target waktu.

Menghitung volume pekerjaaan yang telah dilakukan oleh kepala gudang
yang selanjutnya akan dilaporkan kepada bagian engineering.

Mengawas dan mengontrol wilayah diantaranya : Banyuwangi
Situbondo , Bondowoso , Jember , Lumajang , Probolinggo , Malang ,
dst.
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F. Staf Distribusi

1.
2.

Melakukan pengadaan dan pendistribusian pupuk.

Melakukan verifikas administrasi terhadap ketersediaan stock pupuk
digudang lini 11 / 111 produsen di seluruh Kabupaten / Kota di wilayahnya
sekaligus mengatur mutasi stock pupuk agar pupuk tersedia sesuai
kebutuhan.

Melakukan pencatatan pengadaan karung pupuk digudang agar cukup
untuk kebutuhan pegantongan.

Melakukan koordinasi dengan kepal a gudang guna kelancaran pemuatan di
gudang asal dan pembongkaran di gudang tujuan demi kelancaran
pendistribusian pupuk sampai ke lini V.

Menyiapkan SIK (surat instruksi kerja) untuk pembongkaran pupuk dari
kapal maupun TO (transfer order) dari gudang lini Il ke lini Il agar
pel aksanaannya sesuai dengan rencana pendistribusian pupuk.
Mendistribusikan pupuk ke KP wilayah PSO 1 dan KP PSO 2 bila
diperlukan karena Jawa Timur sebagai DC ( Distribusi Center).

Mengawas pelaksanaan pembongkaran pupuk oleh mitra kerja di
pelabuhan agar tepat jumlah untuk meminimalkan penyusutan dan
kehilangan pupuk.

Merekonsiliasi laporan harian semua gudan antara stock riil gudang

dengan stock fisik di program SAP — Web gudang agar selalu sama.
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3.3 Jenis Produk dan Macam Pupuk pada PT. Pupuk Kalimantan Timur
3.3.1Urea

._\\

§ Mamaégi‘mu AL

| UREA '

- N (NiTROGEN) :

Gambar 3.4 : pupuk urea

Sumber : www.pupukkaltim.com

Pupuk urea, disebut juga pupuk nitrogen (N), memiliki kandungan
nitrogen 46%. Urea dibuat dari resks antara amoniak dengan karbon dioksida
dalam suatu proses kimia menjadi urea padat dalam bentuk prill (ukuran 1-3 mm)
atau granul (ukuran 2-4 mm) yang keduanya diproduksi oleh Pupuk Kaltim. Urea
prill paling banyak digunakan untuk segmen tanaman pangan dan industri,
sedangkan urea granul lebih cocok untuk segmen perkebunan, meskipun dapat
juga untuk tanaman pangan. Pupuk Urea dipasarkan dan dijual dengan merek
dagang Daun Buah dan Pupuk Indonesia. Khusus urea bersubsidi dengan merek

Pupuk Indonesia, produk urea berwarna pink.
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3.3.2 Urea Pupuk Indonesia

a Urea Pupuk Indonesia adalah merek yang digunakan khusus untuk pupuk
Urea Bersubsidi, berwarna merah muda (pink) dan diperuntukkan ke
tanaman pangan.

b. Urea Granul Daun Buah adalah merek yang digunakan untuk pupuk Urea
Granul Non Subsidi produksi Pupuk Kaltim, berwarna putih dengan
ukuran butiran 2 — 4,75 mm.

c. Urea Prill Daun Buah adalah merek yang digunakan untuk pupuk Urea
Prill Non Subsidi produksi Pupuk Kaltim, berwarna putih dengan ukuran
butiran 1 — 3,35 mm.

3.3.3 Amoniak

Amoniak digunakan sebagai bahan mentah dalam industri kimia. Amoniak
produksi Pupuk Kaltim dipasarkan dalam bentuk cair pada suhu -33 dergat
Celsius dengan kemurnian minimal 99,5% dan campuran (impurity) berupa air
maksimal 0,5%. Amoniak dibuat dari bahan baku gas bumi yang direaksikan
dengan udara dan uap air yang diproses pada suhu dan tekanan tinggi secara
bertahap melalui beberapa reaktor yang mengandung katalis.

3.3.4 NPK
Produk pupuk majemuk NPK dari Pupuk Kaltim terdiri dari dua jenis,

yaitu NPK Simple blending dan NPK Fusion. NPK produk Pupuk Kaltim bisa
dibuat dalam berbagai komposisi, sesuai kebutuhan tanaman dan jenis tanah. Jenis
pupuk ini mengandung tiga unsur hara makro yang sangat dibutuhkan oleh
tanaman. Semua bahan baku NPK berupa unsur N (nitrogen), P (fosfat) dan K
(kalium) berkualitas tinggi. Pupuk NPK dipasarkan dan dijual dengan merek
dagang Pelangi Maxi, Pelangi Unggul, Pelangi Super, dan Pelangi Prima.
1. Phonska Pupuk Indonesia

Phonska Pupuk Indonesia adalah merek yang digunakan untuk produk pupuk

majemuk NPK (Compound) Bersubsidi, komposisi hara 15-15-15, berwarna

merah muda dan diperuntukkan ke tanaman pangan.
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2. NPK Pelangi
NPK Pelangi adalah merek yang digunakan untuk produk-produk Pupuk
Maemuk NPK (Blending) Non Subsidi, tampilan pupuk berwarna-warni,
diproduksi oleh Pupuk Kaltim dalam beberapa jenis komposisi unsur hara.

3. NPK Pelangi Agro
NPK Pelangi Agro adalah merek yang digunakan untuk produk-produk
Pupuk Maemuk NPK (Compound), tampilan pupuk berwarna coklat.

3.4 Pupuk Bersubsidi
3.4.1 Pengertian Pupuk Bersubsidi

Menurut peraturan Menteri Perdagangan RI NOMOR  15/M-
DAG/PER/4/2013 tentang pengadaan dan penyaluran pupuk bersubsidi untuk
sektor pertaian pupuk kalimantan timur bertangggung jawab akan 2/3 wilayah
indonesia. maka pupuk kalimantan timur membuka Public Service Obligation
(PSO) yang berfungsi sebagai pelaksanaan dalam kegiatan pendistribusian pupuk
bersubsidi. Dengan adanya peraturan diatas pupuk bersubsidi memiliki perhatian
khusus dari pemerintah dalam pengadaan dan penyalurannya kepada petani dan
ditataniagakan dengan Harga Eceran Tertinggi (HET) yang telah ditetapkan
ditingkat pengecer resmi atau kelompok tani yang dilaksanakan atas program
pemerintah sektor pertanian.
3.4.2 Tujuan Pupuk Bersubsidi

Tujuan Kkebijakan pemberian pupuk bersubsidi ini adalah untuk
membantu meringankan beban petani dalam penyediaan dan penggunaan pupuk
untuk kegiatan usaha taninya sehingga dapat meningkatkan produktivitas dan
produksi komoditas pertanian untuk mendukung ketahanan pangan nasional.
3.4.3 Manfaat Pupuk Bersubsidi

Manfaat pemberian pupuk bersubsidi ini adalah para petani

mendapatkan pupuk dengan harga yang terjangkau dengan harga yang tidak
melebihi Harga Eceran Tertinggi (HET) sehingga kebutuhan petani dapat
terpenuhi sesuai kebutuhan.



BAB 5. KESIMPULAN

Berdasarkan pelaksanaan Praktek Kerja Nyata yang telah dilaksanakan

pada PT. Pupuk Kalimantan Timur Cabang Surabaya, maka dapat diambil

kesimpulan:

5.1
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Pupuk Urea Bersubsidi

Pupuk urea bersubsidi adalah pupuk yang berada daam
pengawasan pada saat penyaluran dan pengadaannya oleh Pemerintah.
Pendistribusian pupuk urea bersubsidi memiliki tujuan yaitu untuk
memenuhi dalam hal penugasan Pemerintah kepada PT. Pupuk Indonesia
(Persero) untuk memenuhi suplai pupuk urea bersubsidi di dalam negeri.
Agar pendistribusian pupuk dapat berjlan secara efektif dan tepat sasaran
maka, dapat ditetapkan yaitu dengan adanya penyaluran pupuk
menggunakan Rencana Definitif Kebutuhan Kelompok (RDKK). PT
Pupuk Kalimantan Timur memproduksi dan mendistribusikan pupuk
bersubsidi berdasarkan prinsip 6 (Enam) Tepat, yaitu Tepat Jenis, Tepat
Jumlah, Tepat Harga, Tepat Tempat, Tepat Waktu, dan Tepat Mutu.
Distribusi pupuk urea bersubsidi melalui beberapa tahapan mulai dari
Bontang hingga ke petani, alat transportasi yang digunakan untuk
mendistribusikan pupuk adalah dengan menggunakan kapal laut dan truk.
Dari pabrik bontang pupuk berupa curah hingga dikirim ke gudang Lini |1
untuk melalui proses pengantongan terlebih dahulu sebelum pada akhirnya
dikirim ke gudang Lini 111 melalui ekspeditur hingga ke Distributor dan

menyalurkan ke kios hingga petani.
Kegiatan Penulis pada Praktek Kerja Nyata

1 Melakukan verifikas data distribusi.
2. Melakukan stockopname persediaan pupuk urea bersubsidi.

51
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Lampiran 1 : Permohonan Tempat Praktek Kerja Nyata

KEMENTERIAN RISET, TEKNOLOGHE, DAN PENDIDIKAN TINGGE

UNIVERSITAS JEMBER

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

ks Kalwaeten X7 - Kaonpen Send Tegal Scto Kotek Pon 159 Sember 83121

Tedp (0330) 397990~ Fax. 0331 30150
(vl : obyunejacd

Hal

Yth, Pimpinan P1. Pupuk Kafim
A Genteryg Kadi No. 55-57

: Satu Bonded

: B9Z1JUN2S. 1. 4PM2017

: Permohonan Tempat PKN

Surabarya

Dengan Il kasd besitshukan dengan hormal, bawa guna melengiapt persyaratan
kelfisan pada Program Dsploma [ Bonomi den Bisnis para mahasiswa  diwagiblan
medaksanakan Prakiek Xera Nyata (PKN).

Setwbungan dengan hal Lersebet kami mengharap kesediaan Tnstiusl yang Soudara pémpin
Witk menjad obyek dau temmpat PEN. Adapon mahasswa yang akan melaksanakan

08 Desesmber 2017

kegiatan tersabut adalah :

!'.;.‘EL. NAMA oM | oG STl
1. | Arini Hidayati 150803101001 | D3 Manajemen Perusahaan
2 | Demans Aryanti 150803101049 | D3 Manajemen Perusahaan
3. | MANa Febya Pumama | 150803101060 | D3 Manajomen Perusahoan

Pelaksanaan Prakiek Kerja Nyata tersehut poda bedan - 08 Januen 2018 - 23 Febeuari 2018

Demiidan atas perfatian dan kergesamanye desmpadkon termakesh.
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Lampiran 3 : Daftar Hadir Praktek Kerja Nyata Halaman 2
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Lampiran 4 : Daftar Hadir Praktek Kerja Nyata Halaman 3
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Lampiran 5 : Permohonan Nilai Praktek Kerja Nyata

KEMENTERIAN RISET, TEKNOLOGI DAN PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS JEMBER

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

Jalen Kalimaning 37 - Kampus Boni Tegal Bole
Kotak Pos 125 - Telp mmmm ~Fac. (m" 0215
Jember 68Y2)

Homor - O NS, L APKR 2018
Lampran ;1 (satu) lember
Perihad - Porrmohanen Nilar PXN

i
PT. PUPUK KALTIM SURABAYA,

Sedutungan telah (llaksanakin Prakted Kerk Nyata (PION) Mahasises Progoen Dighoma 3
Fakultas Ehocomi Dan Bisnis Unversitas Jember pada institusl Siudar, maka dengan hormat
ami mohon penillon tortaxdap cabasiova PXN tersetest sobagatmera form perslosan
torkamgr. Hasil ponlialan tersetet mobon ditidm knbali ke Fatultas Boonome Dan e
Universitas Jember dalam aopiop trtutup setelah berakhimya pedslonaan Frokbek Kesp
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Lampiran 6 : Nilal Hasil Praktek Kerja Nyata

KEMENTERIAN RISET, TEKNOLOGI DAN PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS JEMBER

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

Jutan Kbmantan 37 - Kampus Bemi Tegat Roto
Kotak Poc 125 - Telp (0331) 337990 - Fee. 9331) 331150
Jembder SRV

NILAT HASIL PRAKTEX KERJA NYATA (PKN) MAHASISWA
FAKULTAS EXOMOMI DAN BISNIS UNIVERSITAS JEMBER

Prestasi Keria L B0 {ugl teek |
| Ke=opanan 31. g~ |
| Tanggung Xawab WY W =

TOENTITAS MAHASISWA 1
Nama : Damaea Arant
NIM 150003101049

Program St Marajemen Perusahaan

TOENTITAS PEMBERT MILAX :
Nama . GATUT Buk Paote e
Jabaan St Dt v Wikepd T,

Institurs ; P PUBUK KALTIM SURABAYA.




Lampiran 7 : Surat Balasan Permohonan Tempat Praktek Kerja Nyata

B wis o 1 ordeeg Tons 5100 Dnawwes

PUPUK (D) KALTIM | 5" | E20D S o weoee et
TOPAKTENEN FENCUALAN WELAYAN £1
e T 1 s s

Nomoe | 064D42120.02018 Surabayn, 18 Jaman 2018
Lampirsn -
Peribal & Porsetsjusn Lin' Praktek Kerja Nyata { PKN)

Kepade Yih:

Universass Jember

Progrsen Diploesa 111

Fakultas Ekonos dan Bisnis

J1 Kalimantses 37-Kampus Buml Tegal Boto
Di: Jember 68121

Dengan honmat

Menjawab surat mo. E921/UN.25 LATPM2017 penilal Permokonan [zin Praksek Kerje Nyaa
{ PEN ), kami sslaku pitak PT. Popuk Kalimentan Timur Sursbays mesystakan habvwa
mengizinken mahasiswi dari Universitas Jember Program Diploens (1] Fakuhas Ekonomi dan
Bisrés untok melaksanskan Prakiek Kerjo Nyata ( PKN ) & Perusshsan Kums.

Adepun Mahasiswa yang akan mefakuskan PKN ( Prakick Kera Nyatasebagai beribut:

NO. NAMA NIM
[ Arini Hidayl) J 50803101001
;. Damara Ariyanti 150803101045
3 Mikha Feb)u Parnama 150803101080

Pelsksamsan Pesktek Kerja Nyata { PEN ) pada tangga (8 Januari sampad dengan 23 Febnan
2018

Demiklon dissmpaikan, stas perhatian dan Kerjasemanya disampaikan terima kasib.

PT. Pupuk Kalimantan Timur

W/me
Jdoks Sugihartong

Staff Umum

-File
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Lampiran 8 : Persetujuan Penyusunan Laporan Praktek Kerja Nyata
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Lampiran 9 : Kartu Konsultasi Halaman 1
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Lampiran 10 : Kartu Konsultas Halaman 2




