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KATA PENGANTAR


Mengacu  pada Pedoman Manajemen Risiko PT Pupuk Kalimantan Timur dan arahan PT Pupuk Indonesia (Persero) selaku Pemegang Saham mengenai identifikasi dan pengelolaan risiko strategis, maka di pertengahan tahun 2022 ini Perusahaan berkewajiban untuk menyusun Risiko Utama / Risk That Matter (RTM) untuk tahun 2023.

Mengingat pentingnya identifikasi Risiko Utama / Risk That Matter tersebut, maka disusunlah panduan & referensi ini dengan maksud untuk membantu semua Kompartemen dalam mengidentifikasi Risiko Utama / Risk That Matter (RTM) di aktivitas bisnisnya.

Apabila terdapat hal-hal yang kurang jelas dapat menghubungi Departemen Tata Kelola Perusahaan dan Manajemen Risiko sebagai berikut:

	No.
	Nama
	No. Tlp

	1.
	Nurjannah Octavia D
	081347832770

	2.
	Oky Vandhaka
	085393693698

	3.
	Sasmita Nugraha
	085325438133



Demikian referensi ini disusun sebagai bahan pertimbangan penyusunan Risiko Utama / Risk That Matter (RTM) tahun 2023. Atas perhatian Bapak dan Ibu, kami ucapkan terima kasih.



Bontang, Juli 2022
Departemen Tata Kelola Perusahaan dan Manajemen Risiko



Wisnu Wibowo

 

GAMBARAN UMUM


DEFINISI
Risk That Matter (RTM) adalah risiko - risiko yang berpengaruh signifikan pada Perusahaan baik risiko-risiko yang berkaitan langsung dengan pencapaian Laba maupun risiko-risiko lain yang berhubungan dengan nilai (value) selain laba seperti Kesehatan keuangan (Cash Flow, Rasio Keuangan, dll), Keselamatan & Lingkungan, SDM.

TUJUAN
Risiko That Matter (RTM) ditetapkan sebagai perhatian manajemen dalam rangka merespon kondisi internal dan dinamika usaha untuk menjaga tingkat keberhasilan pencapaian dan mengawal tujuan perusahaan.

CARA PENYUSUNAN RISIKO STRATEGIS
1. Mengidentifikasi risiko yang dapat mempengaruhi tercapainya Sasaran dan Program Strategis Kompartemen tahun 2023,
2. Mengevaluasi relevansi Risiko Utama / Risk That Matter (RTM) Kompartemen pada tahun sebelumnya, yaitu Risiko Utama / Risk That Matter (RTM) tahun 2022,
3. Mengevaluasi relevansi risiko bidang penjaulan RJPP PT Pupuk Kaltim 2020-2024,
4. Mengevaluasi risiko tinggi di proses bisnis Kompartemen dengan menyesuaikan terhadap konteks dan tujuan Perusahaan, baik bersumber dari risiko operasional Kompartemen maupun Departemen di bawah Kompartemen yang bersifat tinggi dapat dijadikan referensi dalam penetapan usulan Risiko Utama / Risk That Matter (RTM).

CARA MENGELOLA RISIKO STRATEGIS
1. Membuat rencana kerja,
2. Membuat kebijakan untuk melaksanakan strategi yang telah ditentukan,
3. Melaksanakan monitoring pencapaian rencana kerja secara periodik,
4. Melakukan evaluasi kembali atas hasil sementara yang dicapai, beserta faktor penyebab tidak tercapainya target, dilanjutkan dengan mitigasi atas faktor risiko penyebab kegagalan,
5. Melakukan perbaikan atas rencana kerja semula dalam upaya mencapai target yang telah ditetapkan.
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I. RISIKO BIDANG KEUANGAN  PADA RKAP PT PUPUK KALTIM 2023
	Sasaran Perusahaan
	Nama Risiko
	Inherent Risk
	Residual Risk

	
	
	Sebab
	Dampak 
	L
	C
	LxC
	MItigasi Risiko
	L
	C
	LxC
	Penanggung Jawab

	Indeks Kepuasan Pelanggan minimal 4,20
	Hasil survei pelanggan tidak sesuai harapan
	
	Indeks kepuasan pelanggan menurun dibanding tahun sebelumnya
	4
	3
	12
	1. Memodifikasi pertanyaan kuisioner menjadi lebih mudah dipahami 
2. Memberikan penjelasan dan pengertian pada saat pengisian survei pelanggan
	
	
	
	

	Optimalisasi pencapaian pendapatan perusahaan melalui implementasi biaya bersama.
	a) Koordinasi intensif terkait penagihan biaya bersama baik di sektor pemasaran maupun pengadaan dan IT
b) Mengoptimalkan fasilitas maupun biaya operasional bersama untuk mencapai biaya produksi yang kompetitif
	
	(Kualitatif)
HPP penjualan dan laba rugi yang disajikan tidak sesuai dengan keadaan sebenarnya

(Kuantitatif)
Peningkatan beban usaha melebihi anggaran yang ditetapkan
	4
	2
	8
	Koordinasi dan rekonsiliasi secara
rutin dengan PI dan Anper lain
	
	
	
	MPBR-03



II. RISIKO UTAMA/ RISK THAT MATTER (RTM) SEVP KOMERSIL TAHUN 2022
	Sasaran Perusahaan
	Nama Risiko
	Inherent Risk
	Residual Risk

	
	
	Sebab
	Dampak 
	L
	C
	LxC
	MItigasi Risiko
	L
	C
	LxC
	Penanggung Jawab

	Menjual pupuk urea subsidi sebesar 485.593 ton dan urea non subsidi DN sebesar
1.297.927 ton. Sedangkan volume penjualan pupuk NPK sebesar 209.460 Ton.
Menjual amoniak dalam negeri sebesar 108.500 ton dan amoniak ekspor sebesar 643.000
ton.
	Tidak tercapainya Target Volume Penjualan Komersil
- Urea
- Amoniak
- NPK
	UREA
a. Harga komoditas tidak baik (margin tidak sesuai rencana atau bahkan dibawah HPP) yang disebabkan fluktuasi harga karena kondisi ekonomi global dan domestik yang belum membaik
b. Ketidaktersediaan produk urea untuk dijual disebabkan kebutuhan realokasi ke sektor lain atau gangguan di operasional produksi.
c. Fluktuasi kurs (pelemahan rupiah) mengakibatkan peningkatan HPP dan menurunkan competitiveness produk
d. Perlambatan kondisi ekonomi global

AMONIAK
'a. Harga komoditas tidak baik (margin tidak sesuai rencana atau bahkan dibawah HPP) yang disebabkan fluktuasi harga karena kondisi ekonomi global dan domestik yang belum membaik
b. Ketidaktersediaan produk amonia untuk dijual disebabkan kebutuhan realokasi ke sektor lain atau gangguan di operasional produksi.
c. Fluktuasi kurs (pelemahan rupiah) mengakibatkan peningkatan HPP dan menurunkan competitiveness produk
d. Perlambatan kondisi ekonomi global

NPK
a. Tidak Kompetitif dari Harga
- Kenaikan Harga Gas
- Kenaikan Harga Bahan Baku NPK
b. Ketidaktersediaan Produk
- Ketersediaan Bahan Baku 
c. Tidak kompetitif dari sisi kualitas
- Proses pkt masih menggunakan steam granulation yg meninggalkan residu
	(Kualitatif)
Tidak tercapainya Target Volume Penjualan Urea, Ammonia dan NPK

(Kuantitatif)
Rp. 891734095274,04
	4
	5
	20
	UREA
1. Berlangganan majalah bulletin Internasional.                                   
2. Koordinasi dengan rendal pemasaran, distribusi dan pengapalan.                                                                                            3. Melakukan penarikan data billing setiap bulan                        
 4. Mengcompile data penjualan untuk dibahas                              
 5. Menindaklanjuti hasil tender dan beauty contest (BC)                        
6. Mengadakan Survei pelanggan dan distributor Gathering
AMMONIA
1. Alokasi ke produk lain yang lebih menguntungkan
2. Sinergi Holding dengan Menginisiasi kerjasama trading dengan anper lain
3. Mengantisipasi pasar ekspor yang melemah diusulkan untuk menjajagi kerjasama dengan mekanisme kontrak jangka panjang dengan industri domestik 
4. Pemberlakukan prosedur contactless loading operation dalam pemuatan amoniak apabila terdapat indikasi kru kapal yang positif covid
5. Switch penjualan non sub dalam negeri ke pasar ekspor sebesar selisih (deficit USD)
6. Mengusahakan negosiasi pembayaran bahan baku impor dalam bentuk valas Country of Origin (COO) (selama ini menggunakan LC USD) 
7. Membuat kajian mana yang lebih menguntungkan mengoperasikan dengan batubara atau memakai gas. 
8. Terus mengoperasikan pabrik Kaltim-4 pada rate maksimum yang HPPnya paling rendah untuk menjaga competitiveness. 
9. Mengupayakan Pabrik 1-A terus beroperasi dalam masa kritis untuk memenuhi komitmen dengan Mitsui. 
10. Berkoordinasi dengan Unit Jasa Pelayanan Pabrik dalam pembuatan substitusi sparepart eximpor/harga valas
12. Switching penjualan ke pasar dalam negeri & Meminta tambahan alokasi pupuk subsidi
14. Negosiasi dengan Supplier Gas untuk menurunkan TOP (Take or Pay) dan memperpanjang pemanfaatan make-up Gas 
15. Membuat kontrak dalam mata uang rupiah untuk pembelian barang/jasa untuk mengurangi kebutuhan valas. 
16. Menempuh kebijakan Pricing : 
       a. HPP+alpha, atau 
       b. Variable Cost +alpha 
     Besaran Alpha disetujui oleh Direktur Komersil dengan memperhatikan kondisi pasar
17.  Melakukan Long Term Contract (LTC) untuk menjaga komitmen pasar ekspor. 
18. Jika harga jual pasar lebih rendah dari HPP PKT, maka : 
      a. Mengoperasikan pabrik yang HPP nya efisien 
      b. Mengkaji opsi TA 
      c. Shutdown Pabrik-5 
      d. Opsi penggunaan amoniak impor untuk memproduksi urea (sementara pabrik Amoniak dilakukan TA)
19. Mengusulkan Revisi RKAP ke PI dengan asumsi tanpa adanya pertumbuhan pendapatan 
20. Melakukan upaya-upaya penghematan biaya operasional maupun investasi.
NPK
- berkordinasi untuk mencari bahan baku pendukung NPK dengan harga yang lebih rendah dengan beberapa pihak terkait. 
- berkordinasi untuk mencari bahan baku subsitusi pendukung NPK dengan harga yang lebih rendah dengan beberapa pihak terkait . 
- kordinasi untuk melakukan kontrak jangka panjang terkait pengamanan supply bahan baku
- melakukan penjualan NPK NS dibundling dengan Agrosolution (MAKMUR) dan Pecipalm
	3
	5
	15
	SEVP Komersil

	Menjual pupuk urea subsidi sebesar 485.593 ton dan urea non subsidi DN sebesar
1.297.927 ton. Sedangkan volume penjualan pupuk NPK sebesar 209.460 Ton.
	Tidak tercapainya Target Volume Penjualan Komersil Urea
	a. Kenaikan Harga Bahan Baku Gas
 b. Penurunan Harga Urea Internasional
b. Ketidaktersediaan produk urea untuk dijual disebabkan kebutuhan realokasi ke sektor lain atau gangguan di operasional produksi atau ketidaktersediaan bahan baku ammonia.
	(Kualitatif)
Tidak Tercapainya Target Volume Penjualan Urea

(Kuantitatif)
Rp. 760329206661,24
	3
	5
	15
	1. Berlangganan majalah bulletin Internasional.                                   
2. Koordinasi dengan rendal pemasaran, distribusi dan pengapalan.                                                                                            3. Melakukan penarikan data billing setiap bulan                        
 4. Mengcompile data penjualan untuk dibahas                              
 5. Menindaklanjuti hasil tender dan beauty contest (BC)                        
6. Mengadakan Survei pelanggan dan distributor Gathering
	3
	4
	12
	SEVP Komersil

	Menjual amoniak dalam negeri sebesar 108.500 ton dan amoniak ekspor sebesar 643.000
ton.
	Tidak tercapainya Target Volume Penjualan Komersil Ammonia
	a. Harga komoditas tidak baik (margin tidak sesuai rencana atau bahkan dibawah HPP) yang disebabkan fluktuasi harga karena kondisi ekonomi global dan domestik yang belum membaik
b. Ketidaktersediaan produk amonia untuk dijual disebabkan kebutuhan realokasi ke sektor lain atau gangguan di operasional produksi.
c. Fluktuasi kurs (pelemahan rupiah) mengakibatkan peningkatan HPP dan menurunkan competitiveness produk
d. Perlambatan kondisi ekonomi global
	(Kualitatif)
Tidak Tercapainya Target Volume Penjualan amonia

(Kuantitatif)
84246450250,8
	3
	4
	12
	1. Alokasi ke produk lain yang lebih menguntungkan
2. Sinergi Holding dengan Menginisiasi kerjasama trading dengan anper lain
3. Mengantisipasi pasar ekspor yang melemah diusulkan untuk menjajagi kerjasama dengan mekanisme kontrak jangka panjang dengan industri domestik 
4. Pemberlakukan prosedur contactless loading operation dalam pemuatan amoniak apabila terdapat indikasi kru kapal yang positif covid
5. Switch penjualan non sub dalam negeri ke pasar ekspor sebesar selisih (deficit USD)
6. Mengusahakan negosiasi pembayaran bahan baku impor dalam bentuk valas Country of Origin (COO) (selama ini menggunakan LC USD) 
7. Membuat kajian mana yang lebih menguntungkan mengoperasikan dengan batubara atau memakai gas. 
8. Terus mengoperasikan pabrik Kaltim-4 pada rate maksimum yang HPPnya paling rendah untuk menjaga competitiveness. 
9. Mengupayakan Pabrik 1-A terus beroperasi dalam masa kritis untuk memenuhi komitmen dengan Mitsui. 
10. Berkoordinasi dengan Unit Jasa Pelayanan Pabrik dalam pembuatan substitusi sparepart eximpor/harga valas
12. Switching penjualan ke pasar dalam negeri & Meminta tambahan alokasi pupuk subsidi
14. Negosiasi dengan Supplier Gas untuk menurunkan TOP (Take or Pay) dan memperpanjang pemanfaatan make-up Gas 
15. Membuat kontrak dalam mata uang rupiah untuk pembelian barang/jasa untuk mengurangi kebutuhan valas. 
16. Menempuh kebijakan Pricing : 
       a. HPP+alpha, atau 
       b. Variable Cost +alpha 
     Besaran Alpha disetujui oleh Direktur Komersil dengan memperhatikan kondisi pasar
17.  Melakukan Long Term Contract (LTC) untuk menjaga komitmen pasar ekspor. 
18. Jika harga jual pasar lebih rendah dari HPP PKT, maka : 
      a. Mengoperasikan pabrik yang HPP nya efisien 
      b. Mengkaji opsi TA 
      c. Shutdown Pabrik-5 
      d. Opsi penggunaan amoniak impor untuk memproduksi urea (sementara pabrik Amoniak dilakukan TA)
19. Mengusulkan Revisi RKAP ke PI dengan asumsi tanpa adanya pertumbuhan pendapatan 
20. Melakukan upaya-upaya penghematan biaya operasional maupun investasi.
	3
	2
	6
	SEVP Komersil



III. RISIKO OPERASIONAL YANG BERSIFAT TINGGI – SEVP KOMERSIL
	Unit Kerja
	Nama Risiko
	Sebab
	Dampak
	L
	C
	LxC
	Mitigasi Risiko
	L
	C
	LxC
	Penanggung Jawab

	Marketing Business Partner Korporasi
	Penyelesaian pengaduan membutuhkan proses yang panjang dan waktu yang lama
	Keterlambatan penyampaian pengaduan pelanggan dari unit kerja yang menerima pengaduan tersebut
	Kepercayaan pelanggan menurun
	4
	4
	16
	1. Memberikan jaminan kualitas produk kepada pelanggan sebelum pengiriman produk, 
2. Memberikan sosialisasi terkait customer service oriented, 
3. Memberikan pelayanan kepada pelanggan sesuai standar, 
4. Mengecek kendaraan operasional sebelum berangkat menuju lokasi pelanggan, 
5. Membuat sistem aplikasi suara/pengaduan pelanggan, 
6. Meminta pendapat dari sisi legal dan SPI sebagai informasi kepada Direksi,
	1
	2
	2
	1. VP MBPK,

	Marketing Business Partner Korporasi
	Proses sandar dan pemuatan kapal tidak terjadwal
	Tidak adanya koordinasi antar pihak terkait
	Berpotensi membuat antrian dermaga
	5
	5
	25
	1. Memastikan pemberian jadwal agar tidak bentrokan bentrokan antar kapal pembeli, 2. Mengatur pemuatan kapal yang optimal, 
3. Memberikan jadwal pemuatan yang sesuai dengan hasil koordinasi baik dengan pihak eksternal dan internal, 
4. Melakukan Rapat Sales & Operation Rutin, 
5. Selalu menyampaikan update jadwal pengapalan kepada pihak terkait,
	2
	4
	8
	1. VP Marketing Business Partner Corporation,

	Marketing Business Partner Korporasi
	Letco dan SKPP tidak sesuai dengan Surat Instruksi Penjualan dari Pupuk Indonesia
	adanya kesalahan input pada saat proses pembuatan surat
	Menghambat proses penjualan produk
	4
	4
	16
	 1. Mengatur jam kerja yang seimbang, 
2. Membuat check list pekerjaan sebagai standar sebelum melakukan pekerjaan, 3. Memastikan semua pembuatan kontrak lancar, 
4. Memastikan Letco yang akan di release sudah sesuai dengan Surat Instruksi Penjualan dari Pupuk Indonesia, 
5. Melakukan drafting sebelum kontrak di rilis,
	1
	4
	4
	1. VP Marketing Business Partner Corporation,





FORMULIR USULAN RISIKO STRATEGIS 2023
SEVP KOMERSIL )*


	No.
	Sasaran Perusahaan
	Strategi Perusahaan
	Nama Risiko
	Inherent Risk
	Residual Risk (Target setelah Mitigasi)

	
	
	
	
	Sebab
	Dampak 
	L
	C
	LxC
	MItigasi Risiko
	L
	C
	LxC
	Penanggung Jawab

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	




    Menyetujui,




												                       	SEVP KOMERSIL
*) Formulir Mohon diisi
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