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Seandainya...
Sebagai public speaker, kala diundang tidak selalu sebagai main speaker atau pem​bi​cara utama. Dalam be​be​rapa kesempatan saya juga diun​dang untuk menjadi moderator mes​ki​pun tidak terlalu sering. Biasanya ini ter​jadi saat para main speaker-nya benar-be​nar orang penting atau justru sa​ha​bat-sahabat saya sendiri. Demikian juga ketika pada pertengahan November pada acara members gathering AREBI DKI. Panelisnya adalah sahabat-saha​bat saya Tirta Setiawan (Ketua Umum DPP AREBI), Darmadi Darmawangsa (Ketua DPP AREBI), dan Harry Jap (Ke​tua DPD AREBI DKI, sekaligus yang punya acara) dan saya sebagai mode​ratornya. 

Tetapi sebelumnya ada satu cerita pembuka yang yang mungkin Anda tertarik mendengarnya (membacanya, lebih tepat), yang sesekali saya juga pakai saat menjadi moderator. Begini ceritanya.

Suatu hari saya diundang sebagai pembicara pada sebuah seminar. Teta​pi karena saya tampaknya hadir terlalu awal, nyaris belum ada peserta bahkan juga belum ada panitia yang hadir di lokasi acara. Karena iseng saya men​coba cari pengisi waktu dan akhirnya memutuskan untuk mengunjungi pasar burung yang tidak jauh dari tempat seminar diadakan. 

Ketika berkeliling, telinga saya ter​tarik dengan suara seekor burung cu​cakrawa yang berkicau terus menerus. Karena begitu tertariknya, saya berta​nya berapa harga burung tersebut. “Lima belas juta rupiah,” jawab si peda​gang. Terus terang saya kaget sekali, mahal betul burung itu. Dalam hati saya bicara, “Waduh itu sama dengan fee saya setengah hari bicara.” Tapi sesaat kemudian hati saya juga bicara, “Mung​kin pantas berharga demikian karena burung itu memang berkicau terus.” 

Di sebelah burung lima belas juta tadi ada burung yang berkicaunya se​sekali saja. Saya berpikir, mungkin yang ini harganya akan lebih murah atau paling tidak lebih cukup “masuk akal”. Waktu saya tanya kepada pedagang​nya, ternyata dijawab, “Harganya dua puluh lima juta rupiah.” Saya lebih kaget, dan bertanya dalam hati, “Mengapa burung yang berkicaunya lebih sedikit kok harganya justru lebih mahal?” 

Saya pun tidak dapat menahan diri untuk bertanya kepada pedagang ten​tang alasannya. Si pedagang malah bertanya balik, “Apa profesi saya?” “Public speaker,”, jawab saya spontan. Sete​lah berpikir sejenak pedagang tadi ke​mudian bilang, “Sama seperti di profesi Bapak. Yang berkicau terus itu ibarat​nya adalah public speaker. Sementara yang berkicau lebih sedikit tetapi ba​yaran​nya lebih mahal ibaratnya adalah moderatornya!”

Biasanya para peserta tertawa ter​bahak-bahak, karena saya seakan me​ngatakan bahwa honor saya sebagai mo​derator lebih banyak dibanding ho​nor para speaker, meskipun saya bicara lebih sedikit. Cerita tersebut biasanya menjadi ice breaker yang ampuh sebe​lum diskusi panel atau seminar dimulai. 

Sebenarnya cerita tersebut saya dapat pertama kali dari Jayasuprana. Waktu itu saya jadi moderator seminar dengan pembicara Jayasuprana dan Ciputra. Sebagai pembicara pertama, Jayasuprana membuka acara dengan cerita tersebut dan membuat peserta terbahak-bahak habis.

Kembali soal diskusi panel yang diadakan DPD AREBI DKI, topik yang diusungnya adalah tentang profitability. Mungkin ada yang bertanya-tanya ke​napa topik yang sangat umum ini yang diangkat. Tidak lain tidak bukan, karena banyak sekali anggota yang kurang mengerti bagaimana mendapatkan ke​untungan dan dari mana keuntungan se​harusnya didapat. 

Kalau mau pakai rumus-rumus eko​no​mi yang baku maka P = R – C (profit adalah revenue dikurangi cost). Untuk bisa profit maka R > C (revenue lebih besar daripada cost). Rumus baku yang lain adalah R = F x Q (revenue adalah fee dikali dengan quantity atau jumlah unit transaksi), sementara C = FC + Q x VC (cost adalah fixed cost ditambah dengan quantity dikali variable cost). Kalau dibuat rumus kompilasinya adalah sebagai berikut: P = (F-VC) x Q – FC. 

Untuk bisa mendapatkan P yang maksimal maka F dan Q harus sebesar mungkin dan VC dan FC harus sekecil mungkin. Tentu saja hal itu ideal, tetapi dalam kenyataannya tentu tidak akan terjadi demikian. Mari kita telusuri satu per satu unsur-unsur di dalam rumus dasar tersebut supaya profit dapat seoptimal mungkin sekaligus menelaah mengapa isu profitability perlu diangkat dalam diskusi panel tadi. 

F. 
Idealnya fee sesama broker me​mi​liki angka persentasi yang sa​ma, persaingan antar broker idealnya ada​lah di level of service. Artinya dengan be​sar fee sama, yang mem​berikan service lebih baik akan memenangkan per​saingan. Apa yang terjadi saat ini adalah sesama broker justru saling ber​perang fee, masing-masing broker menurun​kan fee-nya hanya untuk sekedar me​ngejar Q.  Akhir​nya yang namanya F ma​kin lama makin menurun, dan pada akhir​nya berakibat pada berkurangnya atau hilangnya profitability.
VC.
Variable cost adalah biaya yang tidak dapat dihindari untuk dapat meng​hasilkan fee untuk setiap unit Q. Meng​hilangkan variable cost untuk men​dapatkan F, Q dan akhirnya P adalah se​suatu yang mustahil. Yang bisa di​laku​kan ada​lah bagaimana mencapai VC yang seefisien dan seefektif mung​kin. Sebenarnya sudah banyak me​kanis​me yang bisa dilakukan un​tuk menca​pai ini, antara lain multiple listing system, co-broking, referral dan sebagainya. Ma​sa​lahnya ada​lah para broker tahu tetapi tidak benar-benar mau melakukan​nya.

Q. 
Quantity adalah jumlah unit tran​saksi yang dilakukan. Besarnya Q ini amat sangat tergantung pada banyak faktor. Secara makro se​perti kondisi perekonomian dan kon​disi industri pro​perti, dan secara mikro dalam bentuk kon​disi dari para pelaku bisnis sendiri. Yang makro tentu saja sangat ti​dak mudah untuk dikontrol, tetapi uniknya yang mikro pun tidak ter​lalu terkontrol oleh para pelaku di bisnis ini. Idealnya para broker ber​satu melakukan gera​kan coope​ration dalam upaya-upaya menge​du​kasi masyarakat untuk meng​gunakan jasa broker properti dan pada saat yang sama secara ber​sama-sama meningkatkan kom​petensi. Dengan demikian profe​sionalisme broker meningkat, peng​hargaan masyarakat me​ning​kat dan Q otomatis akan me​ningkat.

FC. 
Fixed cost ini adalah di level yang paling internal pada setiap usaha. Fixed cost tidak pernah bisa be​nar-benar tidak ada, tetapi bisa di​kontrol sampai batas tertentu. Nyaris sama seperti VC, maka kun​cinya adalah efisiensi dan efek​tivitas. Bagaimana dengan fixed cost tertentu dapat menghasilkan yang sebesar-besarnya, atau de​ngan hasil yang sudah tertentu di​upayakan dengn fixed cost yang sekecil-kecilnya. Di antara mereka yang masuk bisnis ini tentunya se​pakat bahwa yang pasti di dunia ini selain ketidak pastian juga fixed cost! Broker yang tidak dapat mengontrol FC-nya akan menga​lami masalah di bisnis yang rela​tif fluktuantif ini.

Seandainya kombinasi dari keempat unsur (F, VC, Q, dan FC) ini dapat dimain​kan dengan baik, niscaya keinginan se​mua peserta tentang adanya profitability akan terwujud. Masalahnya saat ini ba​nyak di antara pemain bisnis ini hanya me​ngetahui sepotong-sepotong tentang bisnis ini, juga unsur-unsur pentingnya. Hal ini terutama karena banyak dari mereka yang tiba-tiba aja masuk menjadi pemain di industri broker properti.

Saat di perjalanan sepeninggal acara, saya masih melamunkan akan topik tadi dan bisnis ini dan malah sibuk berandai-an​dai. Seandainya saja semua anggota me​naati aturan main dan ko​de etik aso​si​a​si, seandainya saja semua anggota ta​hu sound management prac​tices di bisnis ini, seandainya saja masyarakat menge​ta​hui benar man​faat broker, seandainya sa​ja pemerin​tah mempunyai hukum yang tepat serta menegakkannya dengan be​nar, se​andai​nya saja …

 Lamunan saya terhenti, ketika se​orang pedagang asongan di sebuah pe​rem​patan jalan mengetuk jendela mobil. Sa​ya jadi tersenyum waktu melihat benda yang dijualnya: mainan berupa burung-bu​rungan yang dapat berkicau dan berharga re​latif murah. Saya mem​beri kode kepada si peda​gang tersebut bahwa saya tidak ter​​tarik untuk membeli. Setelah pedagang ber​​​lalu, saya kembali tersenyum sambil me​lanjutkan lamunan saya: seandainya saja ti​dak semua orang boleh jadi broker properti!

