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ABSTRAK

Baja merupakan bahan baku utama yang digunakan industri pertahanan untuk
pembuatan alutsista seperti kapal perang, pesawat, dan kendaraan lapis baja.
Industri baja nasional saat ini tengah menghadapi beberapa masalah krusial, seperti
tingginya impor baja yang memberikan tekanan ekonomi signifikan pada industri
baja domestik. Selain itu, harga baja domestik yang tidak kompetitif menjadi
hambatan utama bagi pemasaran dan penjualan baja yang disebabkan oleh
tingginya biaya produksi, bea dan pajak ekspor, serta regulasi yang kompleks.
Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan strategi pemasaran produk baja PT
Krakatau Steel yang diaplikasikan untuk kepentingan pertahanan. Penelitian ini
menggunakan pendekatan mixed method dengan metode Analytic Hierarchy
Process (AHP) dan analisis SWOT. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
industri pertahanan di Indonesia cenderung memilih pemasok baja dengan prioritas
harga produk yang terjangkau, proses birokrasi yang tidak rumit, stabilitas
keuangan perusahaan pemasok, dan mekanisme pembayaran yang bisa berhutang.
Penelitian ini juga memberikan strategi pemasaran bagi PT Krakatau Steel untuk
menjual baja ke industri pertahanan. Strategi ini meliputi penentuan harga jual baja
alutsista yang mengacu pada indeks harga pasar baja alutsista terkini. Strategi
lainnya juga dapat dilakukan melalui kerjasama dengan Pemerintah, industri baja
domestik, dan industri pertahanan untuk melindungi pasar domestik dari baja impor
yang dianggap unfair trade melalui kolaborasi strategis. Dengan demikian, PT
Krakatau Steel dapat memastikan keberlanjutan dan kekonsistenan pesanan baja

untuk kebutuhan pertahanan.

Kata Kunci : AHP, Baja, Industri Pertahanan, Strategi Pemasaran, SWOT
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ABSTRACT

Steel is the primary raw material used by the defense industry for the production of
military equipment such as warships, aircraft, and armored vehicles. The national
steel industry currently faces several critical issues, including high steel imports
that significantly impact the domestic steel industry's economy. Additionally, the
non-competitive domestic steel prices hinder marketing and sales due to high
production costs, export duties, and complex regulations. This study aims to develop
marketing strategies for PT Krakatau Steel's steel products applied for defense
purposes. The study employs a mixed method approach using Analytic Hierarchy
Process (AHP) and SWOT analysis. The results of this study show that the defense
industry in Indonesia tends to choose steel suppliers with the priority of affordable
product prices, uncomplicated bureaucratic processes, financial stability of
supplier companies, and payment mechanisms that can be owed. The study also
provides marketing strategies for PT Krakatau Steel to sell steel to the defense
industry. These strategies include setting the price of military steel products based
on the current market index of military steel products. Other strategies can be
implemented through collaborations with the government, domestic steel industry,
and defense industry to protect the domestic market from unfair trade practices
through strategic collaborations. Therefore, PT Krakatau Steel can ensure the

continuity and consistency of steel orders for defense needs.

Keyword : AHP, Defense Industry, Marketing Strategy, Steel, SWOT
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Ketersediaan bahan baku merupakan faktor kunci yang memengaruhi tingkat
ketergantungan pada produk luar negeri di sektor pertahanan. Saat ini, Indonesia
tengah menghadapi ketergantungan yang tinggi terhadap impor bahan baku dalam
berbagai macam pembangunan Alusista pertahanan. Industri bahan baku
merupakan bagian dari industri pertahanan yang produknya digunakan oleh industri
alat utama dan industri komponen untuk keperluan pembangunan Alutsista. Hal
tersebut mencerminkan ketidaksiapan industri pertahanan Indonesia untuk
memproduksi bahan baku yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan
pembangunan alutsista di dalam negeri (Hidayaturahmi & Farida, 2022)

Baja merupakan salah satu jenis bahan baku yang cukup banyak digunakan
oleh industri pertahanan untuk memproduksi Alutsista terutama untuk
pembangunan kapal, pesawat terbang dan kendaraan lapis baja. Industri baja sendiri
merupakan industri strategis yang berperan utama dalam memasok bahan-bahan
baku vital dalam upaya pembangunan di berbagai bidang mulai dari penyediaan
infrastruktur, produksi barang modal, alat transportasi, hingga persenjataan

(Saputro et al., 2023).
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Gambar 1.1. Tren Produksi, Ekspor dan Konsumsi Baja Dalam Negeri
Sumber : The Indonesian Iron & Steel Industry Association (IISIA) (2024).



Menurut Asosiasi Industri Besi dan Baja Indonesia (IISIA), konsumsi baja
nasional (Apparent Steel Consumption-ASC) di tahun 2023 telah mencapai 17,4
juta ton dimana angka tersebut mengalami peningkatan dari tahun sebelumnya yaitu
sebesar 16,6 juta ton. Produksi baja tanah air tahun 2023 juga mengalami
peningkatan dari tahun sebelumnya hingga mencapai 15,2 juta ton. Kedepannya,
IISIA juga memproyeksikan konsumsi baja nasional pada tahun 2024 terus
meningkat hingga mencapai angka 18,3 juta ton. Produksi dan ekspor baja juga
diperkirakan akan meningkat mencapai 15,9 dan 7,1 juta ton. Dengan melihat tren
perkembangannya, produksi baja di Indonesia terus mengalami pertumbuhan yang
konsisten sejak tahun 2015 (The Indonesian Iron & Steel Industry Association
(IISTA), 2024).

Industri baja nasional saat ini masih dihadapkan pada beberapa permasalahan
krusial yang mempengaruhi market share di dalam negeri seperti tingginya nilai
impor baja yang menciptakan tekanan ekonomi yang signifikan pada industri
domestik. Ketergantungan yang tinggi terhadap impor bahan baku dan komponen
juga menciptakan kerentanan terhadap fluktuasi pasar global dan ketidakpastian
suplai (Sofia, 2021). Selain itu, harga baja domestik yang tidak kompetitif menjadi
hambatan utama bagi pertumbuhan industri baja. Faktor-faktor seperti biaya
produksi yang tinggi, bea dan pajak ekspor, serta regulasi yang kompleks,
semuanya turut berkontribusi pada kesulitan industri baja dalam bersaing di pasar
domestik maupun internasional (Priyana, 2016).

Sebagai perusahaan industri bahan baku baja terbesar di Indonesia, PT
Krakatau Steel telah menerapkan strategi pemasaran untuk mendukung market
share di antaranya: 1)Mengadopsi harga jual yang mengikuti harga pasar (market
based pricing); 2)Memastikan margin antara harga beli bahan baku dan harga jual
produk tetap optimal; 3)Meningkatkan pangsa pasar dengan program Key Account
Management (KAM) dan Data Management Platform (DMP); 4)Berkolaborasi
dengan Kementerian dan Perusahaan terkait untuk mendukung proyek-proyek
strategis nasional; 5)Mendukung inisiatif pemerintah terkait program Tingkat
Kandungan Dalam Negeri (TKDN); 6)Memperluas penetrasi pasar melalui
program hilirisasi dan digitalisasi; 7)Berkolaborasi dengan Asosiasi Besi dan Baja

Indonesia (IISIA) serta pemerintah untuk melindungi pasar baja domestik dari



impor yang tidak adil (Anti-Dumping, Circumvention), dan menerapkan standar
nasional (SNI) secara wajib untuk produk baja, dari hulu hingga hilir (Krakatau
Steel, 2022).

Industri pertahanan merupakan salah satu pasar bagi PT Krakatau Steel dan
industri baja domestik dalam memasarkan produk bajanya. Namun demikian,
Industri pertahanan menganggap bahwasanya produk baja yang diproduksi di
dalam negeri memiliki harga yang lebih mahal daripada baja yang berasal dari luar
negeri. Proses pembelian baja di dalam negeri juga harus menghadapi berbagai
birokrasi yang rumit dan menyebabkan proses pengiriman menjadi lebih lama dan
berpotensi mengganggu waktu produksi (Saputro et al., 2023). Selain itu, industri
pertahanan menganggap bahwa minimal order yang diberikan terlalu tinggi
sehingga melebihi kebutuhan produksi (Komite Kebijakan Industri Pertahanan
(KKIP), 2023). Dengan demikian, industri pertahanan terpaksa lebih memilih
membeli baja yang berasal dari Singapura dan Ukraina dengan alasan proses
transaksi yang lebih mudah, waktu pengiriman yang cepat dan harga yang
ditawarkan jauh lebih murah (Prasetya et al., 2021).

PT Krakatau Steel harus mengetahui kebutuhan spesifik dari Industri
Pertahanan, seperti faktor-faktor yang dipertimbangkan oleh industri pertahanan
dalam memilih pemasok baja bagi perusahaannya. Industri pertahanan memiliki
kebutuhan yang khusus karena produk akhir mereka seperti kapal perang, pesawat
terbang, dan kendaraan lapis baja, harus memenuhi standar performa dan keamanan
tertinggi. Dengan mempertimbangkan faktor-faktor yang digunakan oleh industri
pertahanan, PT Krakatau Steel dapat memastikan bahwa dengan memenuhi
kebutuhan spesifik yang diberikan oleh industri pertahanan, dapat meningkatkan
kepercayaan dan loyalitas pelanggan dari sektor pertahanan. Mengabaikan faktor-
faktor ini dapat mengakibatkan ketidakpuasan pelanggan, kehilangan kontrak
penting, dan berdampak negatif terhadap reputasi perusahaan. Memahami dan
memenuhi ekspektasi industri pertahanan akan memungkinkan PT Krakatau Steel
mempermudah dalam memasarkan produk bajanya kepada industri pertahanan,
sekaligus untuk memperkuat posisinya sebagai pemasok utama bahan baku baja
untuk keperluan pertahanan dalam negeri agar memastikan keberlanjutan dan

konsistensi pesanan baja untuk kebutuhan strategis negara.



Disisi lain, terdapat keunikan strategi pemasaran pada industri pertahanan
berupa keterlibatan pemerintah dalam kebijakan konsumen, seperti upaya
penentuan pembelian produk yang tertuang dalam rencana anggaran belanja negara
dan dilindungi oleh undang-undang industri pertahanan (Kharismawan, 2021).
Dengan demikian PT Krakatau Steel perlu memiliki strategi yang dikhususkan
untuk memasarkan produk baja yang diaplikasikan untuk kepentingan pertahanan
dan militer.

Penelitian ini bermaksud mengidentifikasi kriteria penting dalam pemilihan
pemasok baja untuk kebutuhan pertahanan. Subjek penelitian ini adalah Industri
pertahanan, karena industri pertahanan merupakan pengguna yang memanfaatkan
baja sebagai bahan baku utama dalam memproduksi alutsista. Penelitian ini
dilakukan di 3 (tiga) industri pertahanan yang merupakan lead integerator dari
industri pertahanan lainnya yaitu PT Pindad Persero (Perindustrian TNI Angkatan
Darat), PT PAL Indonesia (Penataran Angkatan Laut) dan PT Dirgantara Indonesia.
Untuk mengidentifikasi kriteria penting dalam pemilihan pemasok baja, maka
penelitian ini menggunakan teknik Analytic Hierarchy Process (AHP).

Pengaplikasian teknik AHP memungkinkan peneliti untuk melakukan
pembobotan pada setiap kriteria. Pembobotan ini bertujuan untuk membedakan
kriteria yang menjadi prioritas dan yang tidak menjadi prioritas dalam memilih
pemasok baja untuk kebutuhan industri pertahanan. Selanjutnya hasil penelitian
yang diperoleh melalui AHP ini dapat digunakan oleh industri baja untuk
merumuskan strategi pemasaran yang efektif untuk memenuhi kebutuhan baja
industri pertahanan. Dengan menggunakan hasil dari AHP ini, maka strategi
pemasaran yang dirumuskan dapat disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan
industri pertahanan dalam memilih pemasok baja.

Penelitian ini juga bermaksud merumuskan strategi pemasaran produk baja
untuk kebutuhan industri pertahanan dari sudut pandang industri baja sebagai
produsen baja. Subjek pada penelitian ini adalah PT Krakatau Steel yang
merupakan industri bahan baku baja yang berstatus Badan Usaha Milik Negara
(BUMN). Perumusan strategi pemasaran ini bertujuan untuk pemenuhan kebutuhan
baja untuk sektor industri pertahanan. Dengan demikian, perumusan strategi

pemasaran ini dilakukan dengan menggunakan analisis SWOT. Faktor-faktor yang



digunakan pada analisis SWOT diadopsi dari hasil analisis kriteria-kriteria
pemilihan pemasok baja untuk kebutuhan industri pertahanan melalui teknik AHP.
Pengaplikasian metode analisis SWOT memungkinkan peneliti untuk mengetahui
posisi PT Krakatau Steel dalam sebuah kuadran serta matriks strategi yang tepat
berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Dari posisi kuadran
tersebut, PT Krakatau Steeel dapat menentukan strategi pemasaran produk baja
yang tepat untuk diaplikasikan dalam pemenuhan kebutuhan industri.

Dengan demikian, penelitian ini terbagi dalam 2 (dua) sudut pandang dan
penyelesaian yang bebeda. Pertama, dari hasil perhitungan AHP peneliti
mendapatkan kriteria yang penting pemilihan pemasok baja untuk kebutuhan
industri pertahanan dari sudut pandang industri pertahanan sebagai pengguna.
Kedua, dari hasil analisis SWOT peneliti memberikan rumusan strategi pemasaran
bagi PT Krakatau Steel untuk menjadi pemasok baja yang sesuai dengan kriteria
yang di inginkan oleh industri pertahanan dari sudut pandang industri baja sebagai
produsen baja. Integrasi kedua sudut pandang ini menjadi benang merah yang
memungkinkan pemahaman yang lebih komprehensif mengenai kebutuhan dan
harapan antara pengguna dan produsen dalam rantai pasokan baja untuk kebutuhan
pertahanan.

Berdasarkan penjelasan di latar belakang, maka judul peneliti memberikan
judul penelitian yaitu "Perumusan Strategi Pemasaran Produk Baja Untuk
Pemenuhan Kebutuhan Industri Pertahanan Dalam Negeri (Studi Kasus : PT
Krakatau Steel)." Dengan fokus pada kondisi industri bahan baku di Indonesia,
penelitian ini bertujuan untuk merancang strategi pemasaran yang efektif untuk
produk baja yang diaplikasikan untuk kepentingan pertahanan, dengan harapan
dapat memberikan kontribusi positif terhadap peningkatan penggunaan produk
bahan baku baja dalam negeri, serta memberikan nilai tambah bagi industri baja

nasional.
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1.2 Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah yang didapatkan berdasarkan penjelasan
sebelumnya adalah sebagai berikut:
1. Apa saja kriteria yang penting dalam pemilihan pemasok baja untuk
kebutuhan industri pertahanan?
2. Strategi pemasaran produk baja apakah yang perlu dirumuskan untuk

memenuhi kebutuhan industri pertahanan dalam negeri?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian untuk menjawab permasalahan pada penelitian ini
adalah sebagai berikut:
1. Mengidentifikasi kriteria penting dalam pemilihan pemasok baja untuk
kebutuhan industri pertahanan.
2. Merumuskan strategi pemasaran produk baja untuk memenuhi kebutuhan

industri pertahanan dalam negeri.

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan akan memberikan sejumlah manfaat bagi industri
pertahanan dan stakeholder lainnya, baik yang bersifat Teoretis maupun praktis
terutama dalam aspek kerjasama strategis industri pertahanan dengan stakeholder

lainnya dalam pengembangan teknologi pertahanan di Indonesia.
1.4.1 Manfaat Teoritis

Hasil studi yang dihasilkan dapat memberikan manfaat Teoretis berupa:

1. Referensi Penggunaan metode pengembangan strategi pemasaran produk
industri pertahanan.

2. Referensi aplikasi teori dalam analisis dan pengembangan strategi pemasaran
produk industri pertahanan.

3. Menjadi rujukan bagi penelitian berikutnya



1.4.2 Manfaat Praktis

Manfaat praktis yang dihasilkan dari penelitian ini adalah membantu industri
pertahanan dalam mengidentifikasi dan memilih pemasok bahan baku baja maupun
komponen lainnya yang memenuhi standar kualitas dan keandalan yang diperlukan.
Dengan pemahaman yang lebih baik tentang kriteria yang penting bagi industri
pertahanan, perusahaan dapat membuat keputusan pemasokan yang lebih efektif
dan efisien. Hal ini akan meningkatkan kualitas produk akhir dan mengurangi risiko
kegagalan atau keterlambatan dalam proyek-proyek pertahanan. Selain itu, manfaat
praktis dari penelitian ini juga dirasakan oleh industri baja seperti PT Krakatau Steel
dalam merumuskan strategi pemasaran produk untuk kebutuhan industri
pertahanan. Penelitian ini menyediakan kerangka kerja yang komprehensif bagi PT
Krakatau Steel untuk mengembangkan strategi pemasaran yang selaras dengan

kebutuhan dan ekspektasi industri pertahanan.

1.5 Sistematika Penelitian

Penulisan penelitian ini terbagi menjadi 5 (lima) bagian. Pada Bab I berisi
pendahuluan yang menguraikan mengenai latar belakang, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan. Pada Bab II
menguraikan tentang tinjauan pustaka yang digunakan dalam penelitian yaitu
penelitian terdahulu dan landasan teori. Penulis menggunakan penelitian terdahulu
untuk mengetahui posisi penelitian yang didukung dengan teori-teori untuk
menganalisis hasil temuan di lapangan. Pada Bab III berisi tentang metodologi
penelitian yang menguraikan tentang metode dan desain penelitian, tempat dan
waktu penelitian, subjek dan objek penelitian, teknik pengumpulan data, teknik
pengolahan data, teknik analisis data, dan diagram alir. Bagian akhir dari bab ini
berisi tentang penentuan kriteria dan subkriteria yang digunakan dalam penelitian.
Pada Bab IV berisi hasil dan pembahasan yang menguraikan tentang gambaran
objek penelitian, hasil penelitian dan pembahasan. Pada bagian ini peneliti
melakukan analisis kriteria dan subkriteria yang digunakan dalam pemilihan
pemasok baja alutsista pada industri pertahanan, serta merumuskan strategi

pemasaran produk baja untuk memenuhi kebutuhan industri pertahanan. Terakhir



pada Bab V yaitu Penutup menguraikan tentang kesimpulan yang diperoleh dari
hasil penelitian, serta dilengkapi dengan saran dan rekomendasi bagi penelitian ini

dan penelitian selanjutnya.



5.1

BABV
PENUTUP

Kesimpulan

Terdapat 2 (dua) kesimpulan yang dapat diambil dalam penelitian ini yaitu:

. Pengambilan keputusan dalam pemilihan pemasok baja pada industri

pertahanan di Indonesia didasari oleh 3 kriteria utama yaitu Kriteria Teknikal
mencakup aspek-aspek seperti Kualitas produk, Proses Transaksi, Kapasitas
Produksi, Ketepatan Pengiriman, dan Teknologi yang digunakan oleh
pemasok. Kemudian Kriteria Sosial meliputi Hubungan dengan pemasok,
Fleksibilitas, dan Keberlanjutan. Serta Kriteria Finansial mencakup
Harga/Biaya, Stabilitas Keuangan, Mekanisme Pembayaran, dan Minimal
Order. Diketahui bobot global dari masing-masing subkriteria yaitu: Kualitas
(0,08); Pengiriman (0,07); Teknologi (0,04); Proses Transaksi (0,09);
Kapasitas Produksi (0,07); Hubungan (0,01); Fleksibilitas (0,02);
Keberlanjutan (0,03); Harga/Biaya (0,15); Stabilitas Keuangan (0,09);
Mekanisme Pembayaran (0,09); dan Minimal Order (0,02). Sehingga
diketahui bahwa pertimbangan industri pertahanan di Indonesia dalam
memilih pemasok baja dilihat dari harga produk yang terjangkau, kemudahan
dalam proses bertransaksi tanpa birokrasi yang rumit, kesehatan finansal
perusahaan pemasok, serta memberikan fasilitas pembayaran dengan
berhutang.

Pemilihan strategi Pemasaran Produk Baja Untuk Kepentingan Pertahanan
PT Krakatau Steel berada pada kordinat (1,53;-0,51). Sehingga strategi
pemasaran yang dapat diterapkan oleh PT Krakatau Steel berada pada
Kuadran 2 yaitu strategi memanfaatkan kekuatan untuk meminimalkan
ancaman (strategi ST) seperti menetapkan harga jual baja alutsista yang
mengacu pada indeks harga pasar baja alutsista terbaru; mendorong
pemerintah dan industri baja lainnya untuk memperkuat regulasi,
meningkatkan pengawasan dan penegakan hukum dalam melindungi pasar

baja domestik dari baja impor yang terindikasi unfair trade; memanfaatkan
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5.2

KRASmart Marketplace untuk memberikan layanan yang lebih fleksibel
dengan menawarkan mekanisme pembayaran yang menguntungkan
pelanggan; mengembangkan berbagai jenis produk baja alutsista yang sesuai
dengan kebutuhan pasar alutsista dan menekankan pada keberlanjutan
lingkungan sebagai nilai tambah; meningkatkan kolaborasi dengan
pemerintah untuk memaksa industri pertahanan untuk menggunakan produk
baja domestik dalam hal keberlanjutan dan kekonsistenan pemesanan baja
alutsista; serta mengoptimalkan penggunaan teknologi canggih untuk

meningkatkan efisiensi produksi dan mengurangi biaya operasional.

Rekomendasi

Penelitian ini memberikan wawasan bagi PT Krakatau Steel dalam

mengembangkan strategi pemasaran produk baja untuk kepentingan pertahanan.

Berdasarkan temuan penelitian, berikut adalah rekomendasi yang dapat

diimplementasikan oleh PT Krakatau Steel untuk meningkatkan kemampuan

pemasaran produk baja alutsista untuk kebutuhan industri pertahanan:

1.

PT Krakatau Steel perlu meninjau kembali strategi penetapan harga produk
baja alutsista. Penyesuaian harga harus dilakukan dengan mengacu pada
indeks harga pasar terbaru, biaya produksi, biaya ekspor, serta harga baja
impor. Tujuannya adalah memastikan harga baja PT Krakatau Steel
kompetitif sehingga dapat menarik lebih banyak pelanggan dari industri
pertahanan yang saat ini cenderung memilih pemasok lain karena harga yang
lebih tinggi.

PT Krakatau Steel harus memperkuat hubungan dan kolaborasi dengan
pemerintah, industri baja domestik, dan industri pertahanan. Kolaborasi ini
dapat mencakup komitmen untuk melindungi pasar domestik dari baja impor
yang terindikasi wunfair trade melalui kebijakan anti-dumping dan
circumvention. Pemerintah perlu memperkuat regulasi, meningkatkan
pengawasan dan penegakan hukum dalam melindungi pasar baja domestik
dari baja impor yang terindikasi unfair trade.. Disisi lain, Pemerintah sebagai
regulator juga perlu memaksa industri pertahanan untuk menggunakan baja

yang diproduksi oleh PT Krakatau Steel. Kolaborasi strategis ini akan
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membantu memastikan keberlanjutan dan konsistensi pesanan baja untuk
kebutuhan pertahanan

PT Krakatau Steel harus menyederhanakan proses pembelian dan pengiriman
baja dalam negeri untuk mengurangi birokrasi yang rumit. Ini termasuk
meminta bantuan dari pemerintah untuk menyederhanakan regulasi bagi
industri pertahanan. Selain itu, menyesuaikan kebijakan minimum order agar
lebih sesuai dengan kebutuhan produksi industri pertahanan akan
meningkatkan fleksibilitas dan kepuasan pelanggan.

PT Krakatau Steel perlu melakukan diversifikasi produk baja untuk
memenuhi kebutuhan spesifik industri pertahanan. Pengembangan berbagai
jenis baja dengan karakteristik dan spesifikasi teknis khusus, seperti untuk
kapal selam, rudal, dan roket, akan membantu perusahaan memenuhi
permintaan yang lebih beragam dari industri pertahanan.

PT Krakatau Steel perlu memastikan stabilitas keuangan perusahaan untuk
membangun kepercayaan dari industri pertahanan. Upaya ini dapat
melibatkan restrukturisasi hutang, efisiensi operasional, diversifikasi produk,
penjualan aset non-produktif, dan ekspansi pasar. Dengan kondisi keuangan
yang sehat, PT Krakatau Steel dapat meningkatkan daya tariknya sebagai
pemasok yang andal bagi industri pertahanan.

PT Krakatau Steel dapat memanfaatkan KRASmart Marketplace untuk
meningkatkan efektivitas strategi penjualan dan pemasaran. Platform ini
memungkinkan perusahaan untuk menargetkan industri pertahanan dengan
kampanye pemasaran yang tersegmentasi dan relevan. Selain itu, KRASmart
dapat meningkatkan fleksibilitas layanan kepada pelanggan dengan
menawarkan berbagai mekanisme pembayaran yang menguntungkan seperti
pembayaran bertahap, diskon pembayaran di muka, atau opsi kredit yang

lebih mudah diakses.
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