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ABSTRAK 

 

Nama   : Najla Athifah 

Program Studi  : Ilmu Komunikasi 

Judul : Marketing Public Relations Perusahaan Property Dalam 

Mempersuasi Calon Pembeli Rumah Cluster Sederhana 

Yovie (Studi Pada PT. Kafani Jaya Property Di Jakarta) 

Pembimbing  : Prof. Dr. Dra. Lely Arrianie, M.Si  

 

Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui dan menganalisis bagimanakah 

Marketing Public Relations Perusahaan Property Dalam Mempersuasi Calon 

Pembeli Rumah Cluster Sederhana Yovie Pada PT. Kafani Jaya Property di Jakarta. 

Dengan menggunakan teori komunikasi persuasif menurut Larson yang terdiri dari 

premis rasional dan emosional. Menggunakan metode kulitatif dengan 

pendekatan interpretatif. Hasil penelitian menunjukkan adanya premis secara 

rasional dari mempersuasi calon pembeli ditunjukkan dengan pihak perusahaan 

melakukan pendekatan dengan mengajak calon pembeli mendiskusikan produk 

yang mereka jual diluar kantor dan mengajak calon pembeli melihat langsung lokasi 

perumahan serta calon pembeli juga bisa mendesain sendiri konsep rumah yang 

diinginkan, memberikan informasi mengenai kualitas konstruksi dengan harga 

yang sangat terjangkau dan premis secara emosional dapat dilihat dari cara 

perusahaan memperlakukan calon pembeli dengan memberikan informasi yang 

sangat detail tentang perumahan dan memberikan bonus seperti hiasan atau lampu 

taman untuk rumah saat pembeli melakukan pembelian pembelian, cara itu yang 

membuat pembeli merasa perusahaan sangat memperhatikan keinginan pembeli 

dan dapat menggugah simpati serta empati calon pembeli. Adanya segmentasi 

geografis dan demografis yang dapat menentukan produk yang mereka jual 

ditujukkan untuk siapa, targeting menggunakan strategi Penetapan Sasaran 

Terkonsentrasi dan positioning yang membuat calon pembeli selalu mengingat 

perusahaan tersebut. Dengan demikian penelitian ini dapat disimpulkan 

Komunikasi Persuasif yang dilakukan oleh perusahaan telah memenuhi teori dari 

Komunikasi Persuasif menurut Larson dan konsep STP (Segmentation, Targeting, 

Positioning) yang digunakan oleh perusahaan juga berjalan dengan baik. 

 

Kata Kunci: Pemasaran, Komunikasi Persuasif, Calon Pembeli 
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ABSTRACT 

 

Name   : Najla Athifah 

Study Program : Ilmu Komunikasi 

Title : Marketing Public Relations Of Property Companies in 

Persuading Prospective Buyers Of Yovie’s Simple Cluster 

Homes (Study At PT. Kafani Jaya Property In Jakarta) 

Counsellor  : Prof. Dr. Dra. Lely Arrianie, M.Si  

 

The aim of this research is to find out and analyze how Marketing Public Relations 

of Property Companies Persuades Prospective Buyers of Yovie Simple Cluster 

Homes at PT. Kafani Jaya Property in Jakarta. By using the theory of persuasive 

communication according to Larson which consists of rational and emotional 

premises. Using qualitative methods with an interpretive approach. The research 

results show that there is a rational premise for persuading prospective buyers, 

demonstrated by the company taking an approach by inviting prospective buyers to 

discuss the products they sell outside the office and inviting prospective buyers to 

see the housing location directly and prospective buyers can also design their own 

desired house concept, provide information regarding quality construction at very 

affordable prices and an emotional premise can be seen from the way the company 

treats prospective buyers by providing very detailed information about housing and 

providing bonuses such as decorations or garden lights for the house when buyers 

make purchases, this is the way that makes buyers feel The company really pays 

attention to buyers' desires and can arouse sympathy and empathy for potential 

buyers. There is geographic and demographic segmentation that can determine 

who the products they sell are intended for, targeting uses a Concentrated Target 

Determination strategy and positioning that makes potential buyers always 

remember the company. Thus, this research can be concluded that the Persuasive 

Communication carried out by the company has fulfilled the theory of Persuasive 

Communication according to Larson and the STP (Segmentation, Targeting, 

Positioning) concept used by the company is also working well. 

 

Keywords: Marketing, Persuasive Communication, Potential Buyers 
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