
Mengenal Tipe Calon 
Pembeli Properti & 
Cara Menghadapinya 

Halo Kak, sesama pejuang properti! 

Kalau kita udah lama main di dunia jualan 

rumah, pasti pernah ngerasa: “Lho, ini calon 

pembeli maunya gimana sih?” Kadang udah 

kasih info lengkap, eh malah diem. Kadang baru 

chat sebentar, langsung semangat survei. 

Nah, itu karena tiap pembeli punya karakter 

beda-beda. Ada yang logis banget, ada yang 

emosional, ada juga yang cuma mau yang simpel 

dan cepat. Di sinilah pentingnya kita, sebagai 

agen, paham cara ngadepinnya. 

eBook kecil ini saya susun biar bantu kamu lebih 

peka baca karakter calon pembeli. Biar chat kamu 

lebih nyambung, follow up nggak sia-sia, dan 

tentunya... closing makin sering! 

Selamat belajar & langsung praktek ya Kak. 

Semoga makin banyak yang closing dari tangan 

kamu! 



🔍 1. TIPE LOGIS – Suka Data & Fakta 
 

Tipe ini sangat rasional, mengandalkan logika dan 

perhitungan matang. Mereka tidak mudah tergoda 

oleh rayuan atau janji manis. Fokus utamanya 

adalah untung rugi, nilai investasi, dan data 

konkret. Mereka biasanya adalah orang yang 

perfeksionis dan ingin kontrol penuh atas 

keputusan. 

 

Ciri-ciri: 

- Bertanya soal data: luas, legalitas, harga per 

meter, fasilitas 

- Bandingkan banyak unit sebelum memutuskan 

- Chat singkat, to the point, minim emoji 

 

Cara Hadapi: 

- Jawab pertanyaan mereka secara terstruktur dan 

jelas 

- Hindari bahasa terlalu promosi, lebih ke 

informatif dan logis 

- Siapkan data tambahan (analisa harga sekitar, 

tren nilai properti, dll) 

 

Contoh Chat: 

Halo Kak, saya kirim detail unitnya ya: LT 72, LB 

45, SHM, 3KT, 2KM, dekat tol dan sekolah. Ini saya 

sertakan juga estimasi cicilan KPR jika DP 20%. 

Mau saya bantu hitungkan opsi lainnya? 

 



❤️ 2. TIPE EMOSIONAL – Fokus ke Rasa 

& Keluarga 
Karakter Umum: 

Tipe ini mengambil keputusan berdasarkan 

perasaan dan kenyamanan, bukan semata angka. 

Mereka membayangkan kehidupan setelah 

membeli rumah, bukan hanya bangunannya. 

Faktor lingkungan, ketenangan, dan kedekatan 

dengan keluarga sangat berpengaruh. 

 

Ciri-ciri: 

- Menyebut nyaman, keluarga, suasana 

- Responsif jika diajak membayangkan kehidupan 

di rumah tersebut 

- Menggunakan banyak emoji, suka cerita 

pengalaman pribadi 

 

Cara Hadapi: 

- Ajak mereka membayangkan skenario tinggal di 

rumah tersebut 

- Fokus pada kenyamanan, keamanan, lingkungan, 

dan hubungan antar tetangga 

 

Contoh Chat: 

Kak, rumah ini cocok banget buat keluarga kecil 

yang suka suasana tenang. Banyak penghuni di sini 

bilang mereka betah karena lingkungannya ramah 

dan tetangganya suportif. Coba bayangin kalau tiap 

sore bisa santai bareng keluarga di halaman depan   



⚡ 3. TIPE SIBUK – Praktis & Intinya Aja 
Karakter Umum: 

Biasanya seorang profesional, pengusaha, atau 

orang yang mobilitasnya tinggi. Mereka 

menghargai waktu dan ingin informasi cepat serta 

akurat. Mereka tidak suka percakapan bertele-tele 

dan menghindari proses yang terlalu ribet. 

 

Ciri-ciri: 

- Jawab singkat: Harga?, Lokasi?, Bisa KPR? 

- Tidak banyak basa-basi, kadang telat membalas 

- Tidak suka ditekan untuk ambil keputusan 

 

Cara Hadapi: 

- Beri informasi inti dalam satu kali kirim 

- Buat proses semudah mungkin: booking online, 

jadwal survei fleksibel 

- Hindari kalimat panjang, cukup tawarkan solusi 

langsung 

 

Contoh Chat: 

Kak, unit ready di area Cibubur. Harga 400jt-an, DP 

mulai 5 juta, bisa KPR, akses 10 menit ke tol. Kalau 

Kakak mau survei, saya bantu atur weekend ini. 

 

  



😊 4. TIPE RAMAH – Akrab & Sosial 
Karakter Umum: 

Tipe ini sangat komunikatif, suka ngobrol, dan 

mudah akrab dengan orang baru. Mereka ingin 

merasa nyaman dengan agen sebelum membuat 

keputusan. Faktor personal dan trust sangat 

penting untuk mereka. 

 

Ciri-ciri: 

- Balas cepat dan ramah 

- Banyak pakai emoji                

- Suka ngobrol, bahkan keluar topik (cuaca, anak, 

pengalaman pribadi) 

 

Cara Hadapi: 

- Jadilah teman ngobrol, bukan penjual 

- Gunakan sapaan personal dan ajak diskusi dua 

arah 

- Hindari gaya terlalu formal 

 

Contoh Chat: 

Kak, saya senang banget bisa bantu Kakak. Kalau 

Kakak cari suasana adem dan nggak bising, cluster 

ini pas banget. By the way, Kakak lebih suka rumah 

modern atau klasik? 

 

  



❓ 5. TIPE RAGU-RAGU – Butuh 

Keyakinan & Pendampingan 
Karakter Umum: 

Tipe ini biasanya takut salah ambil keputusan, 

banyak pertimbangan, dan bisa PHP (Pemberi 

Harapan Properti       ). Mereka sering menunda, 

bukan karena tidak minat, tapi karena belum yakin 

100%. 

 

Ciri-ciri: 

- Banyak tanya tapi nggak ambil keputusan 

- Bilang Masih pikir-pikir dulu ya Kak… 

- Kadang bilang tertarik tapi hilang kontak 

 

Cara Hadapi: 

- Jangan tekan, tapi dampingi dan beri edukasi 

ringan 

- Berikan testimoni, jaminan, atau contoh kasus 

sukses 

- Dorong pelan-pelan dengan pertanyaan terbuka 

 

Contoh Chat: 

Saya paham banget Kak, rumah itu keputusan 

besar. Tapi kalau Kakak mau, kita mulai dulu dari 

survei aja. Nggak harus langsung booking kok, 

yang penting Kakak bisa lihat dan ngerasain 

sendiri tempatnya. 

 

  



🎯 Penutup 
Semakin kamu paham karakter calon pembeli, 

semakin mudah kamu membangun koneksi, 

memberikan solusi, dan akhirnya... closing lebih 

cepat. Gunakan panduan ini setiap hari saat kamu 

mulai chat pertama. Cocok buat agen properti yang 

ingin kerja lebih efektif, hemat waktu, dan makin 

banyak closing. 


	🔍 1. TIPE LOGIS – Suka Data & Fakta
	❤️ 2. TIPE EMOSIONAL – Fokus ke Rasa & Keluarga
	⚡ 3. TIPE SIBUK – Praktis & Intinya Aja
	😊 4. TIPE RAMAH – Akrab & Sosial
	❓ 5. TIPE RAGU-RAGU – Butuh Keyakinan & Pendampingan
	🎯 Penutup

