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ABSTRACT

This thesis discussed the external and internal environment conditions of

PT. Bintang Samudra Utama in the shipping industry.

The method used in this study is the case study method
(Observational Case Study) with qualitative approach that combines in-out
qualitative and quantitative data. Using a SWOT analysis (Strength,
Weakness, Opportunity and Thread) and the result entered into
guantitative data with QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix), the
chosen strategy by PT. Bintang Samudra Utama is market penetration

with increasing services to the Principals.

The purpose of this research is in order that PT. Bintang Samudra
Utama can determine the right strategy to compete with the resources

available in the company so that it can survive in the industry.
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RINGKASAN

A. Pendahuluan

Perusahaan pelayaran tidak lepas dari perkembangan industri
angkutan laut. Data BPS mengenai Laju Pertumbuhan Kumulatif
menunjukan pada tahun 2010 sampai dengan tahun tahun 2014 untuk
lapangan usaha angkutan laut mengalami kenaikan yang cukup besar,
dari angka 2,95% di semester | tahun 2010 menjadi 13,42% di
semester | tahun 2014. Begitu juga angka laju pertumbuhan kumulatif
yang menunjukan 3,30% di semester IV tahun 2010, mengalami
kenaikan cukup besar menjadi 6,95% (angka sementara) di semester
IV tahun 2014.

Pengaruh kondisi ekonomi dan persaingan dalam industri
pelayaran di Indonesia, sangat mempengaruhi kinerja industri
pelayaran khususnya PT. Bintang Samudra Utama. Trend penunjukan
keagenan atau agency appointment terus mengalami penurunan atau
down trend. dari tahun 2011 sampai dengan tahun 2015. Penurunan
yang paling signifikan yaitu dari tahun 2011 ke tahun 2012 sebesar
21,98% atau 987 calls menjadi 770 calls. Ada kenaikan sedikit sebesar
1,5% dari tahun 2012 ke tahun 2013. Setelah itu dari tahun 2014 ke

tahun 2015 mengalami penurunan lagi sebesar 16,04%. Apabila ditarik



trend penurunan dari tahun 2011 ke tahun 2015 sudah mencapai 36,
37% dari 987 calls menjadi 628 calls.

Market share PT. Bintang Samudra Utama setiap tahun
mengalami penurunan. Perbandingan yang sangat besar yaitu antara
tahun 2011 ke tahun 2015. Ini menunjukan bahwa perusahaan tidak
bisa mempertahankan market share yang ada dengan adanya
persaingan pada industri ini. Salah satu faktor menurunnya market
share dikarenakan adanya kompetitor yang semakin bertambah setiap
tahunnya dan adanya faktor lingkungan baik lingkungan eksternal
maupun internal perusahaan. Bisnis keagenan kapal merupakan bisnis
trust sehingga proses untuk mendapatkan penunjukan dari principals,
awalnya sangat tergantung pada pendekatan direktur utama yang
sekaligus pemilik perusahaan dengan para principals baik itu dengan
pemilik perusahaan maupun dengan orang-orang yang memang diberi
kepercayaan oleh principals untuk mengambil keputusan bisnis.
Menghadapi lingkungan bisnis yang ada dengan hambatan-
hambatannya, merupakan tantangan perusahaan untuk keluar dari
permasalahan yang sekarang dihadapi sehingga perlu adanya strategi
bersaing untuk dapat memposisikan diri agar bisa bertahan serta

mengoptimalkan bisnis pelayaran yang dijalaninya.



B. Metode Penelitian

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
studi kasus (Observational Case Study) dengan pendekatan kualitatif
yang memadukan in-out data kualitatif dan kuantitatif. Karena dalam
penelitian ini beranjak dari studi kasus yang menghasilkan in-out data
kualitatif (persepsi manusia) dengan menggunakan analisis SWOT
(Strength, Weakness, Opportunity and Thread) dan hasilnya di
bobotkan menjadi data kuantitatif dengan QSPM (Quantitative
Strategic Planning Matrix), dimana hasilnya akan dianalisis kembali
melalui pemaparan yang berbentuk kualitatif.

C. Hasil Penelitian

Berdasarkan matriks QSPM dapat disarankan agar fokus utama
pada strategi paling menarik yaitu penetrasi pasar dengan nilai TAS
sebesar 3,60. Menjaga dan mempertahankan principals loyal dengan
memberikan agency fee yang kompetitif, pelayanan yang lebih
ditingkatkan lagi untuk menghindari berpindah pada perusahaan
sejenis. Meningkatkan penggunaan teknologi informasi yang optimal
dengan terus memperbaiki kekurangan yang menjadi hambatan untuk
terus bersaing dengan perusahaan sejenis. Perlu direkrut bagian
pemasaran yang selama ini masih dipegang penuh oleh Direktur

Utama, juga perlu dilakukan riset pasar agar kompetitor yang ada bisa
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diantisipasi dengan meningkatkan kemampuan yang ada dan

memperbaiki kekurangan dalam pelayanan.
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