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 MOTTO 

 

Keberhasilan pemasaran produk barang atau jasa tentunya membutuhkan sebuah 

peran komunikasi, komunikator dapat memberikan gambaran informasi mengenai 

fungsi, manfaat dan kegunaan dari sebuah produk barang atau jasa tersebut.¹ 

 

Kehadiran media komunikasi memegang peranan yang sangat penting dalam 

memperkenalkan segala macam bentuk produk maupun jasa kepada masyarakat 

luas.² 
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ABSTRAK 

Peran Owner Sebagai Personal Seller Dengan Menggunakn Sistem Family 

Approach Pada Star Up Coffee Di Kabupaten Jombang; Suprianingsih; 

3119065; Program Studi Administrasi Bisnis; Fakultas Bisnis Dan Bahasa; 

Universitas Pesantren Tinggi Darul U'lum Jombang. 

Dalam sebuah bisnis coffe shop, personal seller dengan menggunakan 

sistem family approach memiliki peran penting untuk menarik hati customer. 

personal seller dengan sistem family approach dalam penerapan bisnis ini 

merupakan sistem komunikasi yang menjunjung tinggi asas kekeluargaan dan 

menciptakan suasana kekeluargaan dimana didalam-nya perusahaan memberikan 

sebuah pelayanan yang penuh kehangatan untuk membangun adanya interaksi 

personal dari owner terhadap pelanggan melalui kustomisasi tersebut menjadikan 

sebagai customer yang loyal dan puas. 

Tujuannya untuk mengetahui peran owner sebagai personal seller dengan 

menggunakan sistem family approach dalam menciptakan customer intimacy. 

Dengan dari kegiatan operasional serta interaksi owner dengan customer sehingga 

terciptanya intimacy dengan customer. Metode yang digunakan dalam penelitian 

ini yaitu dengan pendekatan kualitatif dan tipe deskriptif dalam melakukan 

pembahasannya, dilakukan dengan cara mengumpulkan data, mengelola data 

sehingga data yang di hasilkan bersifat kualitatif. 

Hasil penelitian ini menunjukkan owner memiliki peran yang signifikan 

sebagai personal seller untuk membangun hubungan yang baik dengan customer. 

Dari personal seller ini dapat membantu terciptanya customer intimacy. Proses 

personal seller ini tidak hanya dilakukan pada saat pendekatan pertama kali 

namun juga di lakukan kepada customer yang sudah memiliki ikatan dan loyal 

terhadap Star Up Coffee dimana hal ini untuk menjaga hubungan agar tetap 

terjalin baik dengan customer. 

Kata Kunci: Personall Seller, Familly Approach, Cutomer Intimacy, Owner. 
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ABSTACK 

The role of the owner as a personal seller by using the family approach 

system at Star Up Coffee in Jombang Regency; Suprianingsih; 3119065; 

Business Administration Study Program; Faculty of Business and Languages; 

Universitasty of Pesantren Tinggi Darul U'lum Jombang. 

In a coffee shop business, personal sellers using a family approach system 

have an important role to attract customers. Personal seller with a family approach 

system in implementing this business is a communication system that upholds 

family principles and creates a family atmosphere where in which the company 

provides a warm service to build personal interaction from the owner to customers 

through customization to make a loyal and satisfied customer. 

The goal is to find out the role of the owner as a personal seller by using a 

family approach system in creating customer intimacy. With operational activities 

and owner interaction with customers so as to create intimacy with customers. 

The method used in this study is a qualitative approach and descriptive type in 

conducting the discussion, carried out by collecting data, managing data so that 

the data produced is qualitative. 

The results of this study show that the owner has a significant role as a 

personal seller to build a good relationship with customers. From this personal 

seller can help create customer intimacy. This personal seller process is not only 

carried out at the time of the first approach but also carried out to customers who 

already have ties and are loyal to Star Up Coffee where this is to maintain a good 

relationship with customers. 

Keywords: Personall Seller, Familly Approach, Cutomer Intimacy, Owner.  
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