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ABSTRAK 

Strategi Bauran Promosi Sebagai Upaya Meningkatkan Penjualan Produk 

Kerajinan Tangan Pada Buddha Metta Bali 

Ni Komang Ayu Intan Windari 

Jurusan Administrasi Bisnis, Politeknik Negeri Bali, Badung 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi bauran promosi dalam 

meningkatkan penjualan produk kerajinan tangan pada Buddha Metta Bali. Dalam 

menghadapi persaingan yang ketat di pasar lokal dan global, perusahaan kerajinan 

tangan harus menggunakan strategi yang efektif untuk menarik perhatian konsumen 

dan meningkatkan penjualan. Salah satu strategi yang digunakan adalah bauran 

promosi yang meliputi periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 

penjualan personal, pemasaran langsung, pemasaran interaktif, dan pemasaran dari 

mulut ke mulut.  Penelitian ini menggunakan analisis SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, and Threats) untuk mengidentifikasi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh Buddha Metta Bali. Dengan 

analisis ini, perusahaan dapat merumuskan strategi promosi yang lebih efektif dan 

efisien. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kombinasi berbagai komponen 

promosi ini dapat meningkatkan visibilitas perusahaan, memperluas pangsa pasar, 

dan pada akhirnya meningkatkan penjualan produk kerajinan tangan.   

 

Kata Kunci: Analisis SWOT, Bauran Promosi, Kerajinan tangan 
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ABSTRACT 

The Promotion Mix Strategy as an Effort to Increase Sales of Handicraft 

Products at Buddha Metta Bali 

Ni Komang Ayu Intan Windari 

Department of Business Administration, Bali State Polytechnic, Badung 

 

Abstract. This research aims to analyze the promotion mix strategy in increasing 

sales of handicraft products at Buddha Metta Bali. Facing intense competition in 

local and global markets, handicraft companies must use effective strategies to 

attract consumers' attention and increase sales. One of the strategies used is the 

promotion mix, which includes advertising, sales promotion, public relations, 

personal selling, direct marketing, interactive marketing, and word-of-mouth 

marketing. This research uses SWOT analysis (Strengths, Weaknesses, 

Opportunities, and Threats) to identify the strengths, weaknesses, opportunities, 

and threats faced by Buddha Metta Bali. Through this analysis, the company can 

formulate a more effective and efficient promotional strategy. The research results 

show that the combination of various promotional components can increase the 

company's visibility, expand market share, and ultimately increase sales of 

handicraft products. 

 

Keywords: SWOT Analysis, Promotion Mix, Handicrafts 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

 

1.1 Latar Belakang Masalah  

Industri kerajinan tangan di Indonesia telah menjadi salah satu sektor yang 

menonjol dalam ekonomi kreatif, dengan produk-produknya yang unik dan bernilai 

seni tinggi. Industri kerajinan tangan Indonesia telah menarik perhatian 

internasional karena keunikan, keindahan, dan kualitas produknya. Sebagaimana 

yang disampaikan oleh (Aryani, 2020), produk kerajinan tangan Indonesia 

seringkali dianggap sebagai simbol budaya yang kaya dan memiliki nilai seni yang 

tinggi. Keanekaragaman budaya Indonesia, dengan lebih dari 17.000 pulau dan 

berbagai etnis yang berbeda, memperkaya warisan kerajinan tangan yang 

mencakup tenun tradisional, ukiran kayu, anyaman, batik, dan masih banyak lagi. 

Keahlian turun-temurun para pengrajin lokal dalam menghasilkan barang-barang 

berkualitas tinggi dengan menggunakan teknik tradisional yang terjaga dengan 

baik, telah membantu memperkuat reputasi Indonesia dalam dunia kerajinan 

tangan. Selain itu, dukungan dari pemerintah dan pihak swasta dalam 

mempromosikan industri kerajinan tangan Indonesia di pasar internasional juga 

berkontribusi besar terhadap kesuksesan industri ini dalam menyediakan produk-



 

 

2 

produk unik yang tidak hanya memiliki nilai seni yang tinggi tetapi juga membawa 

cerita dan kekayaan budaya Indonesia ke panggung dunia. 

Menurut Smith (2020), industri kerajinan tangan tidak hanya mencerminkan 

kekayaan budaya suatu negara, tetapi juga menjadi sarana ekonomi yang penting 

bagi banyak masyarakat di seluruh dunia. Fenomena ini memperlihatkan 

bagaimana produk-produk kerajinan tangan, baik yang dihasilkan secara tradisional 

maupun dengan sentuhan modern, menjadi sangat diminati di pasar internasional 

karena nilai-nilai unik yang mereka tawarkan. Dalam era globalisasi, pertumbuhan 

teknologi informasi dan komunikasi telah membuka pintu bagi pengrajin lokal 

untuk menjual produk-produk mereka secara langsung kepada konsumen di seluruh 

dunia melalui platform daring (Jones, 2020), meningkatkan aksesibilitas dan 

eksposur produk kerajinan tangan. Selain itu, kolaborasi antara pengrajin lokal 

dengan merek internasional dan desainer juga telah membawa industri kerajinan 

tangan ke tingkat yang lebih tinggi, menciptakan peluang baru untuk ekspansi 

bisnis dan pertumbuhan ekonomi (Brown, 2019). Oleh karena itu, fenomena 

industri kerajinan tangan dalam bisnis internasional tidak hanya memperkaya 

budaya dan ekonomi suatu negara, tetapi juga menjadi bagian integral dari jaringan 

perdagangan global yang semakin terkoneksi. 

Menurut (Puspitasari et al. 2020), kerajinan tangan tradisional Bali, 

termasuk patung-patung batu, memiliki keindahan dan keunikan yang telah 

memikat perhatian wisatawan dan kolektor seni dari seluruh dunia. Hal ini 

mencerminkan tidak hanya kekayaan budaya Bali, tetapi juga keterampilan tinggi 

para pengrajin lokal dalam menghasilkan karya seni yang berkualitas. Keindahan 

patung-patung batu Bali juga telah didokumentasikan dalam berbagai sumber, 
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seperti laporan wisata, buku seni, dan publikasi akademis tentang seni dan budaya 

Indonesia (Misrawati, 2020).  

Dalam era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan 

di seluruh dunia dihadapkan pada tantangan untuk tetap relevan dan berkembang 

dalam pasar yang terus berubah. Di tengah dinamika pasar yang kompleks, upaya 

untuk meningkatkan penjualan menjadi krusial bagi keberlangsungan bisnis. Salah 

satu aspek yang menjadi fokus perusahaan adalah strategi pemasaran, khususnya 

strategi bauran promosi.  Pemasaran merupakan salah satu fungsi inti dalam 

manajemen bisnis yang berperan dalam memahami kebutuhan dan keinginan 

konsumen serta menciptakan nilai bagi mereka. Dalam konteks ini, bauran promosi, 

yang terdiri dari berbagai elemen seperti iklan, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, dan pemasaran langsung, menjadi instrumen penting untuk mencapai 

tujuan pemasaran.  Di Indonesia, terutama di Pulau Bali, industri kerajinan tangan 

telah menjadi salah satu sektor yang signifikan dalam menggerakkan perekonomian 

lokal(Sugiarto & Widyatmoko, 2022). Produk-produk kerajinan tangan yang unik 

dan berkualitas tinggi tidak hanya menarik minat wisatawan lokal dan 

mancanegara, tetapi juga menjadi kebanggaan budaya dan identitas lokal. Dalam 

konteks ini, perusahaan seperti Buddha Metta Bali memiliki peran penting dalam 

memperkenalkan dan memasarkan produk-produk kerajinan tangan khas Bali. 

Kerajinan tangan di Bali memiliki peran penting dalam mendukung bisnis 

internasional melalui beberapa cara. Sebagaimana yang disampaikan oleh 

(Puspitasari et al. 2020), kerajinan tangan tradisional Bali, termasuk patung-patung 

batu, memiliki keindahan dan keunikan yang telah memikat perhatian wisatawan 

dan kolektor seni dari seluruh dunia. Daya tarik ini membuka peluang besar bagi 
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para pengrajin untuk memasarkan produk-produk mereka secara internasional. 

Meningkatnya permintaan atas barang-barang khas Bali di pasar global 

memungkinkan para pengrajin dan produsen untuk memanfaatkan peluang ekspor 

dan memperluas pangsa pasar mereka ke mancanegara. Dengan pemasaran online 

yang efektif, mereka dapat menjangkau konsumen potensial di berbagai negara 

tanpa batasan geografis. Selain itu, partisipasi dalam pameran seni dan festival 

budaya internasional memungkinkan mereka untuk memperkenalkan produk-

produk mereka kepada pasar internasional dan menjajaki kesempatan kerjasama 

bisnis lintas batas. Kolaborasi dengan desainer dan merek internasional juga 

menjadi salah satu strategi yang efektif bagi para pengrajin di Bali untuk 

mengembangkan produk-produk kreatif yang cocok dengan selera pasar global 

(Misrawati, 2020). Dengan demikian, kerajinan tangan Bali tidak hanya membantu 

mendukung pertumbuhan ekonomi lokal, tetapi juga berkontribusi secara signifikan 

terhadap bisnis internasional dengan memperluas pasar, meningkatkan daya saing, 

dan memperkenalkan warisan budaya Bali kepada dunia. 

Perusahaan kerajinan tangan di Bali memainkan peran penting dalam 

menghubungkan budaya lokal dengan pasar global. Sebagaimana yang 

dikemukakan oleh Liem (2021), kerajinan tangan Bali, seperti ukiran kayu, 

anyaman, dan patung batu, telah menarik perhatian pembeli dari seluruh dunia 

karena keunikan desain dan kualitasnya. Dengan mengintegrasikan nilai-nilai 

budaya lokal ke dalam produk-produk mereka, perusahaan-perusahaan kerajinan 

tangan di Bali tidak hanya menciptakan barang-barang seni yang memukau, tetapi 

juga memperkaya pengalaman belanja internasional bagi konsumen. Melalui 

pameran seni, festival budaya, dan media sosial, perusahaan-perusahaan ini 
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mempromosikan produk mereka secara luas kepada pasar internasional, membantu 

memperluas pangsa pasar dan meningkatkan daya saing di tingkat global. 

Kolaborasi dengan desainer dan merek internasional, seperti yang diamati oleh 

Wardhani (2020), juga menjadi strategi yang efektif dalam membawa produk 

kerajinan tangan Bali ke panggung dunia. Dengan demikian, perusahaan kerajinan 

tangan di Bali tidak hanya berperan sebagai produsen barang-barang seni yang 

berkualitas, tetapi juga sebagai duta budaya yang memperkenalkan warisan budaya 

Bali kepada dunia secara luas. 

Salah satu perusahaan yang berperan penting dalam industri ini adalah 

Buddha Metta Bali, yang telah dikenal baik secara lokal maupun internasional 

karena produk-produknya yang berkualitas dan berwawasan budaya. Dalam era 

globalisasi ini, tantangan yang dihadapi oleh perusahaan kerajinan tangan semakin 

kompleks, khususnya dalam menghadapi persaingan di pasar internasional. Buddha 

Metta Bali sudah dibentuk sejak  2008 dengan lokasi  di Jalan Raya Kerobokan no 

77. Buddha Metta Bali sudah aktif sejak tahun 2008 dalam melakukan ekspor 

produknya yaitu kerajinan tangan berupa ukiran kayu, lukisan, serta patung yang 

berbahan batu. Sejak 2008, Buddha Metta Bali sudah menerapkan strategi 

pemasaran yaitu Word of Mouth, yang dimana strategi pemasaran ini dianggap 

mampu memasarkan produk yang dijual oleh Buddha Metta Bali.  

Tabel 1.1 Data Ekspor Buddha Metta Bali 

Tahun Nilai Ekspor (IDR) 

2019 678.060.000 

2020 376.034.033 

2021 898.254.900 

2022 1.580.456.200 

2023 1.455.988.312 
Sumber: Buddha Metta Bali (2024) 
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 Berdasarkan data nilai ekspor dan impor dari tahun 2019 hingga 2023, 

terlihat bahwa terdapat pertumbuhan perdagangan internasional yang positif, 

meskipun mengalami fluktuasi dari tahun ke tahun. Walaupun memiliki produk 

yang berkualitas dan unik, perusahaan kerajinan tangan seperti Buddha Metta Bali 

tetap dihadapkan pada tantangan dalam meningkatkan penjualan mereka, terutama 

dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat di pasar lokal dan global. Dalam 

upaya untuk mengatasi tantangan ini, memahami peran strategi bauran promosi 

menjadi krusial, karena strategi ini dapat mempengaruhi perilaku konsumen dan 

akhirnya meningkatkan penjualan.  Adapun pesaing Buddha Metta dengan 

penjualan produk sejenis yaitu Lio Collection. Lio Collection berlokasi di area yang 

sama dengan Buddha Metta Bali, dan memiliki konsumen yang cukup loyal 

terhadap perusahaannya bahkan perusahaan tersebut sudah memiliki 3 cabang di 

tempat yang berbeda. 

 Target penjualan Buddha Metta Bali untuk setiap tahunnya yaitu senilai 1.6 

miliar IDR target ini didasarkan pada evaluasi kinerja penjualan dari tahun-tahun 

sebelumnya. Meskipun terdapat fluktuasi dalam pencapaian target penjualan dari 

tahun ke tahun, data yang tercatat menunjukkan tren pertumbuhan yang positif 

secara keseluruhan. Pada tahun 2019, penjualan mencapai 678.060.000 IDR, yang 

kemudian mengalami penurunan pada tahun 2020 menjadi 376.034.033 IDR. 

Namun, pada tahun 2021 dan 2022, terkait lonjakan signifikan dalam penjualan 

menjadi masing-masing 898.254.900 IDR dan 1.580.456.200 IDR. Meskipun pada 

tahun 2023 terkait sedikit penurunan menjadi 1.455.988.312 IDR, namun tren 

pertumbuhan tetap positif secara keseluruhan. Dengan demikian, proyeksi target 

penjualan sebesar 1.6 miliar IDR untuk tahun 2024 terlihat sebagai langkah yang 
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realistis dan ambisius, sejalan dengan pertumbuhan yang terkait pada tahun-tahun 

sebelumnya. 

Dalam meningkatkan penjualan produk Buddha Metta, penting untuk 

memperhitungkan strategi bauran promosi, termasuk word of mouth atau promosi 

dari mulut ke mulut. Word of mouth merupakan salah satu bentuk promosi yang 

sangat kuat karena melibatkan rekomendasi atau testimoni langsung dari konsumen 

kepada orang lain. Dalam konteks ini, strategi ini dapat dimanfaatkan dengan 

beberapa cara. Pertama, memastikan bahwa produk Buddha Metta memberikan 

pengalaman yang memuaskan bagi konsumen, sehingga mereka merasa termotivasi 

untuk berbagi pengalaman positif mereka kepada teman dan keluarga.  

Selanjutnya, memperluas jaringan hubungan sosial yang terkait dengan 

produk Buddha Metta, baik melalui acara komunitas, forum online, atau grup-

media sosial, dapat meningkatkan peluang untuk terkaitnya word of mouth. 

Membangun kepercayaan dan reputasi yang kuat bagi produk juga dapat 

mendorong orang-orang untuk merasa nyaman dalam merekomendasikan produk 

tersebut kepada orang lain. Dengan memanfaatkan potensi word of mouth secara 

efektif, perusahaan Buddha Metta dapat memperluas jangkauan merek, 

membangun kredibilitas, dan meningkatkan penjualan melalui rekomendasi 

konsumen yang tulus. 

Promosi memiliki peran yang sangat penting dalam pemasaran produk 

Buddha Metta. Dengan menggunakan berbagai komponen promosi seperti iklan, 

promosi penjualan, dan word of mouth, perusahaan dapat meningkatkan kesadaran 

dan minat konsumen terhadap produk. Melalui iklan yang menarik, perusahaan 

dapat menjangkau pasar mereka yang lebih luas serta membuat citra merek yang 
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kuat. Promosi penjualan, seperti diskon dan penawaran khusus, dapat mendorong 

pembelian impulsif dan meningkatkan daya tarik produk. Selain itu, word of mouth 

memainkan peran kunci dalam membangun kredibilitas merek melalui 

rekomendasi konsumen yang tulus kepada orang lain. Dengan menggabungkan 

berbagai komponen promosi ini secara efektif, perusahaan Buddha Metta dapat 

meningkatkan visibilitas, memperluas pangsa pasar, dan pada akhirnya 

meningkatkan penjualan produk mereka. 

Dalam era globalisasi dan persaingan yang ketat, perusahaan harus memiliki 

strategi yang tepat untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisinya 

di pasar. Salah satu strategi yang efektif adalah menggunakan analisis SWOT 

(Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats) untuk menentukan kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan. Dengan 

demikian, Buddha Metta Bali dapat menyelidiki  kekuatan serta  kelemahan yang 

ada di dalam beserta peluang dan ancaman diluar yang berpengaruh terhadap 

penjualan produk kerajinan tangan.  

Analisis SWOT ini dapat membantu perusahaan dalam merumuskan 

strategi bauran promosi untuk meningkatkan penjualan produk mereka. Menurut 

penelitian yang dilakukan oleh (Waruwu , 2023) menemukan bahwa analisis SWOT 

dapat membantu meningkatkan kegiatan promosi sekolah dengan memprioritaskan 

masalah dan menawarkan solusi alternatif. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh 

(Nitaleari & Gorda, 2022) menunjukkan bahwa analisis SWOT dapat membantu 

meningkatkan strategi bauran promosi dengan mempertimbangkan dimensi 

promosi penjualan dan personal selling, serta memilih platform komunikasi yang 

paling sesuai untuk tujuan dan tuntutan organisasi. 
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Melalui penelitian ini, diharapkan dapat ditemukan pemahaman yang lebih 

mendalam tentang strategi bauran promosi terhadap penjualan produk kerajinan 

tangan, khususnya pada kasus Buddha Metta Bali. Maka dari itu peneliti terpikirkan 

untuk melakukan penelitian pada Buddha Metta Bali dengan judul “Strategi 

Bauran Promosi Sebagai Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Kerajinan 

Tangan Pada Buddha Metta Bali” 

1.2 Rumusan Masalah  

 Berdasarkan latar belakang yang sudah dipaparkan, maka dapat dirumuskan 

masalah dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:  

Bagaimana strategi bauran promosi dengan menggunakan analisis SWOT 

sebagai upaya meningkatkan penjualan produk kerajinan tangan pada Buddha 

Metta Bali? 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah yang sudah dirumuskan, Adapun tujuan dari 

penelitian ini dilakukan yaitu untuk menganalisis strategi bauran promosi dengan 

menggunakan analisis SWOT yang dilakukan Buddha Metta Bali dalam 

meningkatkan penjualan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Secara Teoritis       

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan 

mengenai Strategi bauran promosi dalam meningkatkan penjualan serta 

juga diharapkan sebagai sarana pengembangan ilmu pengetahuan yang 

secara teoritis dipelajari di bangku perkuliahan.     

  



 

 

10 

1.4.2 Secara Praktis       

a. Bagi Penulis       

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana dalam menambah 

wawasan mengenai strategi bauran promosi sebagai upaya 

meningkatkan penjualan. 

b. Bagi Politeknik Negeri Bali       

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi bagi 

mahasiswa Politeknik Negeri Bali, khususnya pada manajemen 

pemasaran yang berkkaitan dengan strategi bauran promosi dengan 

menggunakan analisis SWOT sebagai upaya meningkatkan penjualan. 

c. Bagi Perusahaan       

Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai informasi kepada 

pengelola untuk mengukur sebagaimana strategi bauran promosi 

sebagai upaya meningkatkan penjualan. Yang nantinya penelitian ini 

dapat menjadi dasar penetapan strategi bauran promosi dengan 

menggunakan analisis SWOT sebagai upaya meningkatkan penjualan 

produk kerajinan tangan pada Buddha Metta Bali. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini dijelaskan mengenai latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian dan manfaat penelitian ini. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA 

Bab ini berisi penjelasan tentang konsep, teori-teori dan definisi yang 

mendukung judul dari penelitian ini. Selain itu teori-teori yang dijelaskan 

tersebut akan membantu untuk menjawab rumusan masalah dalam penelitian 

ini.  

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini diuraikan tentang tempat penelitian dan objek penelitian, variabel 

penelitian, sumber data, jenis data ,metode pengumpulan data, jadwal 

penelitian, serta teknik analisis data untuk mencapai tujuan penelitian. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini diuraikan mengenai gambaran umum perusahaan, struktur 

organisasi dan uraian tugas serta hasil dan pembahasan penelitian yang 

diperoleh setelah analisis menggunakan metode analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini menguraikan yang mencakup hasil pembahasan yang telah diulas 

dalam bab sebelumnya serta saran yang diajukan berdasarkan simpulan.
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BAB V  

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti maka ada beberapa 

simpulan yang dapat diambil yaitu: 

1. Strategi Bauran Promosi yang diterapkan oleh Buddha Metta Bali 

mencakup berbagai komponen seperti periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, penjualan personal, pemasaran langsung, 

pemasaran interaktif, dan pemasaran dari mulut ke mulut. Setiap strategi 

ini berkontribusi signifikan dalam memperluas jangkauan pasar dan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. Produk-produk Buddha Metta Bali 

yang mencerminkan nilai seni tinggi dan budaya Bali mendapatkan 

pengakuan baik di pasar lokal maupun internasional. Meskipun 

menghadapi tantangan seperti persaingan dengan produk massal yang lebih 

murah dan ketidakpastian ekonomi, perusahaan berhasil mempertahankan 

pertumbuhan penjualan yang signifikan dari tahun 2019 hingga 2023. 

2. Hasil Analisis SWOT menunjukkan bahwa kekuatan utama Buddha Metta 

Bali adalah keunikan produk, kualitas tinggi, dan reputasi baik. Namun, 

perusahaan perlu memperbaiki konsistensi promosi dan menghadapi harga 
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produk yang relatif tinggi. Peluang besar terletak pada pasar internasional 

dan tren produk unik serta digital marketing. Ancaman utama berasal dari 

persaingan produk massal, fluktuasi ekonomi, dan perubahan tren 

konsumen. Berdasarkan analisis Matriks IFAS dan EFAS serta posisi 

perusahaan Buddha Metta Bali dalam Kuadran I (positif, positif) dalam 

analisis SWOT, posisi Buddha Metta Bali saat ini menunjukkan kondisi 

yang sangat menguntungkan untuk pertumbuhan dan pengembangan lebih 

lanjut di pasar global dengan strategi yang berfokus pada ekspansi dan 

inovasi berkelanjutan. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan ada beberapa saran yang 

diberikan peneliti dalam penelitian ini khususnya bagi Buddha Metta Bali adalah 

sebagai berikut: 

1. Dalam menentukan strategi bauran promosi, Buddha Metta Bali harus 

memanfaatkan kekuatan dan peluang yang dimiliki serta memperhatikan 

kelemahan dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan sehingga dapat 

mengambil strategi-strategi baru agar promosi dapat dilakukan sesuai 

dengan harapan. 

2. Dengan munculnya teknologi baru dan pesaing yang lebih unggul, 

hendaknya Buddha Metta Bali meningkatkan fasilitas teknologi baru agar 

dapat memudahkan proses promosi dan pemasaran, termasuk 

memanfaatkan media sosial dan platform e-commerce secara intensif dan 

terencana. Agar promosi dapat dilakukan dengan optimal, hendaknya 

Buddha Metta Bali menambah tenaga kerja yang profesional dan terampil. 
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