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Pembent angan bajet 2007 oleh Perdana Menteri, Datuk Seri Abdullah Ahmad Badawi

pada 1 September lalu disifatkan sebagai satu lagi transfomasi pelan kepada tindakan

bagi memastikan ekonomi domestik bertunjang kukuh. Penganalisis politik dan ekonomi

Eropah, Prof Sir Dr Edward Norton berpendapat Malaysia kini memiliki skop pemerhatian

ekonomi yang sangat terbuka. Ini dipersetujui oleh beberap a pelabur dari Amerika Syarikat,

Brit ain, Amerika Latin dan Asia T imur .

Sejumlah RM159.4 bilion untuk 2007 (RM137 bilion pada 2006) diyakini mencukupi untuk

“Melaksanakan Misi Nasional Ke Arah Mencap ai W awasan Negara”,

Dalam kontek usahawan T erengganu, CeRIA  menyeru kerajaan negeri T erengganu agar

mula memugarkan Jihad Usahawan (J-Usahawan) di peringkat negeri. Jika dilihat dari

segi peruntukan untuk mempertingkatkan industri halal, kerajaan telah pun memperuntukan

sejumlah RM50 juta untuk mewujudkan taman halal bukan sahaja di Pasir Mas di Kelantan,
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 Gambang di Pahang dan Padang Besar di Perlis bahkan  (tidak ketinggalan) di Chendering, T erengganu. Ini dipermudahkan

dengan dengan peruntukan RM20 juta untuk membantu usahawan memajukan produk mereka oleh Bank SME. Sehubungan

dengan itu kerajaan juga berhasrat untuk melahirkan seramai  37,000 orang usahawan di mana 23,000 daripada mereka

merupakan bekas bekas air tangan dari institusi di bawah kelolaan MARA  sepanjang RMK-9.

Selain darip ada itu, peruntukan terbesar , iaitu RM20.8 bilion adalah untuk sektor ekonomi yang meliputi pert anian, industri

dan infrastruktur . Sement ara sejumlah RM 578 jut a bakal dap at dimanafaatkan untuk membasmi kemiskinan tegar yang

dap at memberi manfaat kep ada 1 10,000 pesert a manakala RM144 jut a diperuntukkan untuk tujuan tersebut.

Menginstitusikan penerokaan bidang baru yang menjadi keutamaan kerajaan melalui gerakan J-Usahawan seperti industri

halal, sememangnya memerlukan integrasi pelbagai peringkat kep akaran dengan kepelbagaian disiplin. T erengganu memiliki

adunan yang mencukupi untuk itu: Y ayasan Pembangunan Usahawan T erengganu (YPUT), kep akaran dari pusat pengajian

tinggi sedia ada di negeri ini serta ribuan usahawan yang berjiwa kental. Ia barangkali boleh dimulakan dengan memberikan

penjelasan tentang ruanglingkup peluang, kemudahan serta sikap yang perlu diperlukan untuk tujuan tersebut. Bagaimana

kalau ia bermula dengan satu diskusi / wacana untuk membentangkan sejumlah peruntukan kepada mereka – “Pembentangan

bajet J-Usahawan T erengganu: Edisi 2007?.

“Da lam kon teks

usahawan T erengganu,

CeRIA menyeru kerajaan

negeri T erengganu agar

mu la  memugarkan

J ihad  Usahawan d i

peringkat negeri”
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Menjelang pukul 1 1.00 p agi, duit

terkumpul hasil dari jualan pada pagi

itu sudah menjangkau RM150.00. Duit

itu dimasukkan ke dalam beg yang

dikhususkan untuk wang perniagaan.

Kemudian anda teringat pesanan isteri

pagi tadi – tolong belikan beras, ikan,

susu, lampin anak dan lain-lain barang

dapur .  Anda pun menuju ke kedai,

memilih barang yang hendak dibeli

dan melangkah ke kaunter bayaran.

Beg berisi duit jualan kedai dibuka.

T anp a merasakan yang anda telah

melakukan satu kesalahan, anda

lantas membayar harga barang-

barang tadi.

P e r n a h k a h  a n d a  m e n g a l a m i

p e n g a l a m a n  s e b e g i n i ?   J i k a

jawapannya ‘T idak ’ ,  maka anda

adalah seorang yang berdisiplin serta

beramanah dengan diri anda sendiri.

Jika jawap annya ‘Y a’, maka anda

Maksud Firman Allah s.w.t :-

Ha i  orang-orang yang ber iman,  apabi la  kamu

berpiutang dengan sesuatu piutang, hingga masa yang

ditetapkan, hendaklah kamu tuliskan, dan hendaklah

m e l a n t i k  s e o r a n g  p e n u l i s  d i a n t a r a  k a m u

menuliskannya dengan keadilan. Janganlah enggan

penulis itu menuliskannya, sebagaimana Allah telah

mengajarkan kepadanya, sebab itu hendaklah ia

menuliskan, dan hendaklah membacakan orang yang

berhutang (akan hutangnya kepada penulis) dan

hendaklah ia t akut kep ada Allah, T uhannya, dan

janganlah dikurangkan hak orang sedikit pun. Kalau

orang yang berhutang itu bodoh, lemah atau tiada

k u a s a  m e m b a c a n y a ,  h e n d a k l a h  w a l i n y a

membacakan dengan keadilan. Persaksikanlah

piutang dengan dua orang saksi laki-laki, dan jika

tidak ada dua orang laki-laki, cukuplah seorang laki-

laki dan dua orang perempuan diantara orang-orang

yang kamu sukai menjadi saksi-saksi, kerana jika

lupa salah seorang diantara keduanya, teringat oleh

yang lain. Jangan enggan saksi-saksi itu, bila mereka

dipanggil orang. Jangan kamu malas menuliskan

piutang itu, baik sedikit ataupun banyak, hingga

sampai janjinya. ~ Al-Baqarah, ayat 282

W ang Perniagaan = W ang Anda?
Oleh : Noor Liza Adnan

adalah seorang yang t idak tahu

menguruskan wang perniagaan anda.

Keadaan akan bertambah buruk jika

anda tidak merasakan yang itu adalah

satu kesilapan yang tidak sepatutnya

a n d a  l a k u k a n .   A n d a  m u n g k i n

m e n g a t a k a n  - ‘ S a y a  s e l a l u  b u a t

begitu, tetapi perniagaan saya masih

terus berjalan seperti biasa - jarang

sekal i  saya mengalami masalah

kekurangan wang!’  ataupun ‘Itukan

perniagaan saya, maka itu adalah duit

s a y a ,  j a d i  t a k  s a l a h  s a y a

membelanjakannya’. Memang hujah

anda itu wajar , tet api, sebagai peniaga

yang ingin terus berdaya saing, yang

s e n t i a s a  b e r h a j a t  u n t u k

mengembangkan lagi perniagaan dan

bukannya untuk terus berada di takuk

lama, maka anda harus berdisiplin.

Pengurusan wang adalah nadi kepada

sesebuah perniagaan yang berjaya.  Ia

akan memastikan anda dapat merebut

peluang yang muncul dengan adanya

sumber kewangan yang mencukupi.

Jadi, bagaimanakah cara yang sebaik-

baiknya?  Anda harus ingat, wang

perniagaan bukanlah wang anda yang

boleh anda belanjakan sesuka hati. –

beramanahlah!  Anda berhak untuk

mengambil sebahagian dari wang

perniagaan sebagai gaji bulanan anda!

Hanya wang gaji itulah yang boleh

anda belanjakan untuk tujuan peribadi.

Asingkan wang peniagaan dan wang

gaji.  Adakan rekod yang lengkap

untuk keluar masuk wang perniagaan

agar anda dapat tahu dengan tepat

dari mana punca wang masuk dan ke

mana  wang  anda  d i be lan jakan .

Walaupun anda tidak pernah belajar

akaun, tapi anda masih lagi boleh

merekodkannya mengikut cara yang

paling anda fahami. Jadikan rekod ini

sebagai satu maklumat penting untuk

anda merancang aktiviti perniagaan

a n d a .  I n g a t ,  j i k a  a n d a  g a g a l

m e r a n c a n g ,  a n d a  s e b e n a r n y a

merancang untuk gagal!

KEUSAHA W ANAN DALAM AL-QURAN Usahawanku : Akaun Perniagaan penting

( petikan buku, “ Sistem Akaun Praktikal untuk Usahawan ”,

terbitan PTS Publications & Distributor Sdn. Bhd.)

Akaun tiada walaupun bisnes bertahun dah berjalan

T ak t ahu akaun bukannya alasan

Y ang penting sikap kena betulkan

Cari orang yang tahu biar dia uruskan

Segala dokumen tidak diendah

Penyata akaun tak buat pun tak juga rebah

Bertahun berniaga tiada gundah

Diserbu orang jabatan hasil, baru panik mengelabah

Sistem fail berterabur , dokumen sana dan sini

Bila nak buat rujukan, sampai setengah hari mencari

Membazirkan masa dek sikap sendiri

Menganggap perkara yang remeh tidak bererti

Projek beribu, duit masih kurang

Walaupun hutang RM300, liat nak diselesaikan

Pengurusan wang perlu dirancang

Bukan sekadar belanja apa saja yang diimpikan

T ak bagi pinjam, bising tiada bantuan

Bagi pinjam, perniagaan masih lintang pukang

Kena kemaskan akaun perniagaan

Barulah untung kukuh sepanjang zaman
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Daripada Editor

Kita baru menyambut kemerdekaan negara yang ke-49 tahun. Kita juga baru

mendengar pembent angan bajet 2007 oleh Y ang Berhormat Dato’  Seri Perdana

Menteri pada 1 September 2006 yang lepas. Kedua-dua peristiwa penting tersebut

menjadi tema INFOUSAHAWAN keluaran ke-2 ini. Kemerdekaan boleh dilihat

dari dua perspektif berbeza, iaitu kemerdekaan fizikal dan spiritual. Kemerdekaan

fizikal melibatkan kebebasan dari cengkaman secara luaran manakala

kemerdekaan spiritualnya pula mengenai kebebasan secara dalaman, melibatkan

aspek pemikiran/mental, sikap dan nilai. Kedua-duanya perlu seimbang atau

lebih baik juga jika spiritual melebihi fizikal. Dalam kontek keusahawanan,

“kemerdekaan spiritual” dilihat lebih mendesak dan relevan dalam mengisi jihad

ekonomi demi untuk keutuhan dan kelangsungan ekonomi bangsa. Golongan

usahawan sentiasa tidak diketepikan setiap kali pembentangan bujet dibuat,

termasuklah bagi 2007. Namun dalam keselesaan peluang dan ruang yang

diberikan, kita lihat umumnya, kedudukan usahawan bumiputra, masih tidak

jauh berubah dari masa-masa lepas. Usahawan bumiputra masih bergelut dengan

masalah nilai, sikap dan etika. Perniagaan yang berpotensi misalnya, disia-

siakan oleh perasaan hasad dengki sesama sendiri. Rangkaian yang dibina

terungkai dek perasaan tamak, ingin cepat senang, mengutamakan kepentingan

sendiri, sikap individualistik. Perkataan “MERDEKA” yang dilaungkan nampaknya

tidak sinonim dengan “BERDIKARI”. Usahawan bumiputra mesti sedar bahawa

peluang biasanya tidak terus datang atau berpanjangan. Mereka mesti merdeka

fizikal dan spiritual le ning kerana 49 tahun lagi (kalaupun ada), tidak menjanjikan

keselesaan seperti kini!

Zul cipt a p asaran untuk berjaya!

Zulkifli Che Long atau lebih mesra dengan panggilan Zul merupakan usahawan muda yang berkelulusan Ijazah Perakaunan

dari UiTM T erengganu. Menyedari bahawa kelulusan akademik bukan lagi tiket untuk menjawat jawat an di sektor awam

dan swast a, beliau memberanikan diri membuka kedai komputer , Cerul Computer & Communication di kampungnya di

Felda Cerul Kemaman T erengganu.

PROFIL GEMIL ANG

“Di p adang p asir pun boleh ada oasis! Di Cerul ni tiada lagi orang buka kedai komputer .

Kesedaran masyarakatnya kepada IT pun masih rendah. Saya akui ini cabaran yang

hebat untuk membuka kedai komputer . T api saya juga lihat ini sebagai peluang. Di

sini ada dalam 300 buah keluarga. Saya tidak terus jadikan mereka pelanggan tapi

didik dan asuh mereka untuk jadi pelanggan. Saya tunjuk bagaimana IT boleh

memajukan mereka – saya beri latihan komputer kepada orang dewasa, remaja dan

kanak-kanak. Saya buat hubungan dengan sekolah dan persatuan belia di sini -

bawa teknologi ke dalam hidup mereka!. T emp at macam ni mudah dap at bantuan.

Saya diberi tanah oleh kerajaan, guna simpanan sendiri dan pinjam dari keluarga

untuk beli komputer serta buat bangunan kecil. Saya berazam untuk jadikan kedai

saya ini sebagai one-stop center . Saya nak buat laman web untuk felda saya ini. Nak

majukan macam e-bario homep age (http://www .unimas.my/ebario/index.htm). Bario

adalah satu kampung jauh di pedalaman Serawak. Hanya boleh gunakan kapalterbang

ke Bario, tiada jalan darat! Namun, mereka berjaya popularkan produk beras bukit

dan pelancongan kampong mereka melalui internet. T ak silap saya MB kit a, Dato’Idris

Jusoh pernah sampai ke sana. Saya tak harap kejayaan dalam setahun dua.

Insyaallah, dalam jangkawaktu 5 tahun, Cerul Computer & Communication dapat

ukir nama”.
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Pengertian pengurusan

Secara amnya, pengurusan merujuk kepada satu proses mengintegrasi sumber dan tugasan dalam perniagaan untuk

mencapai matlamat yang telah ditetapkan.  Sebagai contoh, puan Zam baru menubuhkan salon kecantikan dan menetapkan

sasaran jualan sebanyak RM15,000 sebulan. Beliau juga berhasrat untuk menjadikan salonnya sebuah salon profesional

dan terkemuka di Dungun dengan jualan sebanyak RM 2,000 sehari pada tahun 2010.  Pengurusan di sini bermaksud

proses menggabungkan sumber-sumber perniagaan yang puan Zam ada seperti modal, tenaga pekerja, teknologi, mesin,

peralatan dan bahan-bahan kecantikan, seterusnya dicernakan untuk menjadi satu perkhidmatan yang mendatangkan

hasil jualan sebagaimana yang diharapkan dalam jangkamasa tertentu.  Secara konvensionalnya, terdapat 4 proses

utama yang dilaksanakan dalam pengurusan, iaitu:

Usahawan perlu mahir mengurus Oleh : Dr . Farok Zakaria

Perkara yang paling penting di dalam menentukan kejayaan sesebuah organisasi ialah pengurusan.Jika kita perhatikan,

perniagaan yang tidak berjaya kebanyakannya berpunca daripada masalah pengurusan yang tidak cekap. Bayangkan

sebuah restoran yang tidak mempunyai bilangan pekerja cukup dan sering ditinggalkan oleh pemiliknya tanpa sebarang

kawalan. Sudah pasti ia akan menanggung kerugian disebabkan misalnya wang jualan dicuri oleh pekerja dan kualiti

makanan yang diabaikan kerana tiada pemantauan oleh pemilik.

1. Perancangan  -  Perancangan

m e r u j u k  k e p a d a  p r o s e s

membentuk polisi dan prosidur

dalam sesebuah perniagaan.

C o n t o h n y a ,  u s a h a w a n  t e l a h

m e n e t a p k a n  b a h a w a  j u a l a n

adalah berasaskan tunai dan

s a s a r a n n y a  i a l a h  R M 5 , 0 0 0

sehari.

2. Pengelolaan  - Pengelolaan pula

m e l i b a t k a n  p r o s e s

membahagikan tugas dan kerja

kepada unit atau bahagian yang

lebih kecil agar apa yang ingin

d i l a k s a n a k a n  t e r c a p a i .

C o n t o h n y a ,  b a g i  m e n c a p a i

sasaran jualan sebanyak RM

5,000 sehari,  pengurus telah

membahag ikan  tugas  jua lan

kepada jurujual mengikut daerah

d e n g a n  m e n g g u n a k a n  v a n .

Jurujual A  mungkin akan hanya

m e n u m p u  p e r h a t i a n  d a n

Usahawan dapat memperolehi dan meningkatkan kemahiran mengurus dengan

mengikuti kursus yang ditawarkan di institusi pengajian tinggi, mempraktikkan

proses pengurusan dalam menjalankan perniagaan seharian, belajar dari

pengalaman sendiri at au rakan-rakan, menghadiri seminar , konvensyen dan

kursus pengurusan yang dijalankan oleh pelbagai agensi kerajaan atau swasta.

Ant ara agensi kerajaan yang menjalankan kursus pengurusan ialah Y ayasan

Pembangunan Usahawan T erengganu (YPUT), Institut Keusahawanan Negara

(INSKEN),  Pusat Pembangunan Usahawan Malaysia (MEDEC), MARA, Unit

Perancang Ekonomi Negeri (UPEN), dan Perbadanan Memajukan Iktisad Negeri

T erengganu.

melakukan kerja-kerja jualan di

sekitar kawasan Dungun dan

K e m a m a n  s a h a j a  m a n a k a l a

tempat lain pula dilakukan oleh

jurujual lain.

3. P e n g a r a h a n / p i m p i n a n  -

Pengarahan pula mel ibatkan

proses merealisasikan kerja yang

p e r l u  d i l a k u k a n  d e n g a n

melaksanakan apa yang telah

ditugaskan kepada setiap pekerja

dengan berpandukan kepada

a r a h a n  d a r i p a d a  k e t u a .

Contohnya, En. Zubir memberi

penjelasan tentang kerja promosi

y a n g  p e r l u  d i l a k u k a n  o l e h

k e r a n i n y a ,  P u a n  A s m a  d a n

s e t e r u s n y a  m e m i n t a  b e l i a u

m e l a k s a n a k a n  t u g a s  y a n g

diber ikan sebagaimana yang

dikehendaki.

4. P e n g a w a l a n  -  P r o s e s  y a n g

terakhir dalam pengurusan ialah

mengawal.  Pengawalan merujuk

kepada proses mendapat hasil

s e b e n a r  d a n  s e t e r u s n y a

membandingkan hasil itu dengan

hasil yang telah dirancangkan

pada awal proses pengurusan

t a d i .  S e t e r u s n y a ,   t i n d a k a n

p e m b e t u l a n  d i b u a t  k e  a t a s

p e r b e z a a n  d a n  m a s a l a h

(sekiranya perlu).  Contohnya, En.

Zubir telah merancang sasaran

jualan sebanyak RM 5,000 sehari

dan hasil sebenar yang diperolehi

ialah RM3,000 sahaja. Justeru,

En. Zubir perlu mencari punca

kepada permasalahan tersebut

dengan bertanya kepada puan

Asma kenapa perkara tersebut

berlaku. Perbincangan bersama

dibuat dan tindakan pembetulan

d i a m b i l  s e t e l a h  p u n c a n y a

diketahui.
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“Perkara  yang

pal ing pent ing di

dalam menentukan

kejayaan sesebuah

organ isas i  ia lah

pengurusan”
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USAHA WAN & PEL ANGG AN

Kit a semua ket ahui yang pelanggan penting kep ada perniagaan. Justeru, peniaga boleh menggunakan formula “G .U.E.S.T

“ berikut untuk sentiasa berupaya mendapatkan pelanggan baru dan mengekalkan pelanggan sedia ada:

1. G  ( Greet) - Beri ucapan kepada pelanggan yang datang, contohnya “Assalamualaikum atau Selamat

Pagi”, “Boleh saya tolong?”. Ucapan mestilah dengan penuh keikhlasan, bukan dengan muka yang masam

mencuka.

2. U  ( Use name) -  Jika kita mengenali pelanggan tersebut, sebutlah namanya kerana ini akan membuat dia

merasa sangat penting. Jika tidak kenal, cukuplah sekadar menggunakan panggilan ‘Encik’ atau ‘Puan’.

3. E  ( Eye contact) -  Pandang mata apabila bercakap dengan pelanggan dan tunjukkan yang kita ikhlas untuk

berurusniaga dengan mereka.

4. S  ( Smile) - Senyumlah kerana senyum itu sedekah dan boleh membuatkan orang yang marah menjadi

tenang serta menggembirakan. Ianya percuma. Jadi, berhati-hati memilih pekerja jangan terpilih yang suka

menunjukkan muka masam apatah lagi jika pekerja itu berurusan secara terus dengan pelanggan kita.

5. T  ( Thank) - Ucapan terima kasih kepada pelanggan sebagai penghargaan kerana sudi berurusan dengan

kita.

“G .U.E.S.T” percuma dan tidak sukar untuk dilaksanakan. Mulakan dengan diri sendiri sebagai bos perniagaan dan latih

pekerja untuk turut mengamalkannya. Jika kita fikir pelanggan tetap ada walaupun kita tidak melayani mereka dengan

baik, itu mungkin disebabkan mereka tiada pilihan. Ketidakcaknaan kita kepada perkara yang nampak remeh boleh

“membunuh” perniagaan kita.

Kaedah “t arik & simpul” pelanggan

faktor perlu diambilkira dalam membentuk

pembeli berulang kepada pelanggan yang

setia :

1. Buat penyelidikan terhadap pelanggan

2. Rangka strategi  halang pelanggan dar ipada

berpindah kepada pesaing

3. Beri latihan dan motivasi kakitangan

4. Praktik strategi campuran pemasaran berkesan

Formula “GUEST” untuk “ikat” pelanggan
Oleh : Y usliena Y usof f

 Muhazita Alias

cara untuk mendorong pelanggan

pertama kali kembali semula:

1. Ucap terimakasih kerana membuat pembelian

2. Dapatkan maklumbalas pelanggan lebih awal dan

ambil tindakan pantas

3. Sentiasa tunjuk nilai baik kepada pelanggan

4. Bentuk dan guna pangkalan data pelanggan

5. Sentiasa berkomunikasi mengenai perkhidmatan

yang ditawarkan

6. Beri gambaran masa depan syarikat yang baik

7. T awar jaminan untuk produk at au barang keluaran

8. Jadikan kos perkhidmatan pelanggan sebagai

pelaburan yang berfaedah

9. Bentuk program ganjaran pelanggan

10. Rangka promosi berkesan untuk tingkat pembelian
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USAHA WAN & SIKAP

Berap a belako ni?  T anya seorang

pembeli di sebuah kedai runcit Pak

Amar di Dungun. “ Em, semuo sekali

RM23.40”.  Jawab Pak Amar (bukan

nama sebenar) pemilik kedai runcit

setelah mengira harga sabun, ubat

gigi, tepung gandum, gula 2 kilo dan

Nescafe. Lalu pembeli berkenaan

menghulurkan sekeping wang bernilai

RM50.00. “Ado dok, 40 sen? Nanti

ambo cucur balik RM27” . T anya Pak

Amar menyebabkan si pembeli tadi

terkial-kial mencari-cari 40 sen untuk

dihulurkan p ada Pak Amar .

Situasi ini sering berlaku di kedai-

kedai milik usahawan  Melayu. Jarang

kita berhadapan dengan situasi ini di

kedai  mi l ik  bangsa la in.  Mereke

sentiasa ada petty cash  (duit kecil)

sebagai persediaan sekiranya pembeli

menghulurkan wang besar sekalipun

RM100 untuk bel ian yang hanya

berjumlah 50 sen! Mengapa tidak kita

t i ru  s ikap mereka,  dengan cuba

memperuntukkan sejumlah wang kecil

bagi RM1,RM5, RM10 dan duit syiling

yang memadai supaya pelanggan

tidak mempunyai masalah untuk

membayar kepada kita.

I n i l a h  c a r a  k i t a  m e n g h a r g a i

kedatangan pelanggan membeli di

k e d a i  k i t a .  B e r t e p a t a n  d e n g a n

pepatah  ,” Pelanggan sentiasa betul” ,

jangan biarkan pelanggan kita terkial-

kial sampai masuk ke dalam kereta

untuk mendapatkan beberapa sen,

semata-mata untuk memudahkan

k e r j a  k i t a !  K i t a l a h  y a n g  p e r l u

memudahkan urusan pembel ian

mereka! Jangan kita beranggapan

Di Dungun, sejak 2 tahun kebelakangan ini

kita lihat usahawan bumiputra “tutup kedai”

dan usahawan bukan bumiputra pula “buka

k edai” . Agakn y a, mengapakah ini berlaku?

Penguasaan Bahasa Mandarin Sebagai Nilai T ambah Usahawan

Perkembangan ekonomi China yang kian pesat ini menjadikan Bahasa Mandarin muncul sebagai bahasa pengantar

utama di seluruh dunia, dan ini telah menjadikan Bahasa Inggeris bukanlah bahasa pengantar utama yang diagung-

agungkan lagi. Secara anggarannya, sebanyak satu daripada enam orang di dunia berkomunikasi dalam Bahasa Mandarin.

Ramai orang turut juga berminat dalam mempelajari Bahasa Mandarin, misalnya negara Korea Selat an, Amerika Syarikat

dan sebagainya. Mengikut kajian (Ramzy , 2006), Bahasa Mandarin sekarang telah disebarkan ke luar negara Asia dengan

p ant asnya. Dalam bulan Januari 2006, George W . Bush, Presiden Amerika Syarikat telah mengumumkan bahawa kerajaan

Amerika Syarikat merancang akan menggunakan $1 14 jut a t ahun dep an untuk meningkatkan bilangan pengajar dan

memperbanyakkan program-program pendidikan untuk bahasa-bahasa yang dalam keadaan “keperluan kritikal”, termasuklah

Bahasa Mandarin dan sebagainya (Ramzy , 2006).

“Ado dok 40 sen?” Oleh : Farhah Abdullah

bahawa perkara ini remeh dan ianya

tidak perlu diperbetulkan. Kita mesti

b e r a n g g a p a n  b a h a w a  s e t i a p

pelanggan bersikap cerewet. Mudah-

mudahan sikap kita ini akan menarik

minat mereka untuk kembali ke kedai

kita dan akhirnya menjadi pelanggan

setia. Itulah aset kita yang utama demi

menjana pendapatan saban hari

melalui pendekatan yang tidak begitu

s u s a h  u n t u k  d i f a h a m i  d a n

dipraktikkan!

“Ber tepa tan  dengan

pepatah ,” Pelanggan

sentiasa betul” , jangan

biarkan pelanggan kita

terkial-kial.....”

Goh Y ing Soon & T ey Meng Kar

Untuk difikirkan.....

Bahasa Mandarin dapat dipelajari melalui buku, bahan audio, laman web seperti

chinesepod.com, perisian “Rosett a S tone Chinese”, kelas pembelajaran kendiri,

kelas berkumpulan, sesi tutor satu dengan satu dan kelas yang dianjurkan oleh

institusi pengajian tinggi seperti yang dianjurkan oleh Akademi Bahasa UiTM

T erengganu. Kesimpulannya, selain darip ada Bahasa Inggeris, usahawan juga

perlu cuba untuk menguasai Bahasa Mandarin yang menjanjikan nilai tambah

dalam menghadapi cabaran dalam abad ke 21.

“Bahasa Mandarin dapat

dipelajari melalui buku,

bahan audio, laman web

seperti chinesepod.com,

perisian “Rosett a S tone

Ch inese” ,  ke las

pembe la ja ran  kend i r i ,

kelas berkumpulan, sesi

tutor satu dengan satu dan

kelas yang dianjurkan oleh

institusi pengajian tinggi

seperti yang dianjurkan

o leh  Akademi  Bahasa

UiTM T erengganu.....”?????
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‘3s’,  S trategi

buat untung

USAHA WAN & S TRATEGI

Berniaga adalah satu pekerjaan yang

baik dan mulia jika diurus dengan

teratur dan beretika.  Kalau di pejabat

kita sering mendengar perkataan ‘5s’

tetapi dalam perniagaan, saya ingin

mengesyorkan ‘3s’ dijadikan salah

satu nadi untuk memastikan kejayaan

dan kelangsungan perniagaan yang

dijalankan.  ‘3S’ yang dimaksudkan

itu ialah, Senyum, Sabar dan Sayang.

Perkataan-perkataan seperti “tak

payahlah pergi kedai itu, tuan kedai

pun masam je muka” dan “This would

be the first and the last I would come

here”  merupakan antara rungutan-

rungutan yang sering kita dengar dari

mulut pelanggan.

Dalam Islam umatnya digalakkan

s e n y u m  k e p a d a  o r a n g  y a n g

mengunjungi kita.  Begitulah juga

dengan pern iagaan.   Senyuman

haruslah dilemparkan kepada setiap

pelanggan yang mengunjungi premis

kita.  Senyuman itu bermaksud kita

menerima pelanggan kita dengan hati

terbuka.  Satu contoh yang terbaik

ialah perniagaan kedai makanan.

Adaka lanya pengambi l  pesanan

bermuka masam sahaja.  Sikap begini

akan membosankan pelanggan.  Ada

juga berlaku di mana pelanggan yang

tehegeh-hegeh memberi senyuman

tapi senyuman itu disambut dengan

bersaha ja .   J ika  makanan yang

dipesan i tu  sedap kemungkinan

pelanggan tadi akan mengunjungi

semula, tetapi jika sebaliknya, sudah

tentu pelanggan akan merungut dan

tidak akan kembali ke premis itu lagi.

Jangan te rperan ja t  j i ka  perkara

sebegini akan disebarkan pula kepada

r a k a n - r a k a n  m e r e k a  y a n g  l a i n .

Persoalannya siapa yang rugi?

Dah belek berpuluh helai tapi tak beli. Kalu tak

mboh beli, tok payoh belek! Boleh blahh!!

‘3s’,  S trategi

buat untung

Abd. Latep Salleh

Selain daripada itu, seorang peniaga

juga perlu mempunyai sikap dan tahap

kesabaran yang tinggi. Pahala dan

keberkatan lahir daripada sikap ini.

P e l a n g g a n  s e m e m a n g n y a

mempunyai banyak karenah dan ianya

h a r u s  d i t a n g a n i  d e n g a n  p e n u h

kesabaran.  Ada pelanggan yang

membelek-belek kain, hampir berjam-

jam dan berpuluh helai tapi akhirnya

tidak satu pun yang dibeli. Peniaga

harus bersabar dan tidak mudah

marah.  Malah ada di antara peniaga

berpengalaman mengucapkan terima

kasih kepada pelanggan walaupun

t i a d a  a p a  y a n g  d i b e l i .  M u n g k i n

mereka yang sabar ini mempunyai

hati yang mulia dan tidak mudah lupa

akan Tuhan.  Hati mereka sudah tentu

berkata, “belum ada rezeki.”

Nabi  Muhammad S.A.W . sangat

sayang akan umatnya.   Kenapa

sesetengah peniaga tidak sayang

kep ada pelanggan mereka.  T anp a

pelanggan, tiada jualan. Tiada jualan,

tiadalah pendapatan. Justeru, setiap

pelanggan mestilah dilayan dengan

sebaik mungkin, apatah lagi jika ianya

melibatkan pelanggan baru. Sikap

ingin membantu pelanggan harus

disemai di jiwa peniaga.  Contohnya,

jika barangan itu tidak dapat diperolehi

di kedainya, maka peniaga yang

sayang akan pelanggannya akan

mengesyorkan kedai yang diketahui

mempunyai barangan tersebut. Sikap

sebegini memberi gambaran kepada

pelanggan bahawasanya peniaga itu

prihatin dengan mereka.  Inilah sifat

yang mereka cari.

Berdasarkan pengalaman menjelajah

¾ bahagian di Amerika Syarikat, saya

merumuskan 99% pekerja di sesuatu

premis perniagaan, sentiasa senyum

kepada pelanggan mereka – baik di

k a u n t e r  p e n e r b a n g a n ,  g e d u n g

perniagaan, bengkel dan bank. Satu

p e n g a l a m a n  y a n g  t i d a k  b o l e h

dilupakan ialah semasa berada di

sebuah lap angan terbang di Amerika.

Seorang pekerja perempuan yang

telah agak berumur di kaunter tiket

ingin menolong mengangkat ‘beg’

yang kami bawa ke lif tanpa diminta.

Sikap seumpama ini sebenarnya

m e m b e r i  i m p a k  p s i k o l o g i  y a n g

berkesan untuk kita berkunjung balik

ke tempat mereka. Kesimpulannya,

‘3S’ ini harus dijiwai dan diamalkan

oleh setiap peniaga tanpa mengira

jen is  dan  sa iz  pe rn iagaan  yang

dijalankan.

‘3S ’  yang

dimaksudkan itu

ialah, Senyum,

Sabar  dan

Sayang.

“setiap pelanggan

mesti lah di layan

dengan sebaik

mungkin, apatah

lag i  j i ka  ianya

m e l i b a t k a n

pelanggan baru...”
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USAHA WAN & ETIKA

Ap abila bercakap tent ang kerjaya usahawan,  sebenarnya ia juga seperti kerjaya-kerjaya lain.  Ap abila menjadi seorang

usahawan,  sifat-sifat sebagai seorang pekerja perlu ada.  Maksud pekerja di sini ialah ia perlu dan mesti bekerja untuk

mendapatkan ganjarannya.  Cuma apabila menjadi usahawan, cara kerja dan ganjaran yang diperolehi itu berbeza dengan

cara bekerja orang lain.

Sebagai pekerja, kita mempunyai waktu khusus untuk melaksanakan tanggungjawab.  Seorang guru misalnya,  waktu

kerja dari 7.45 pagi hingga 2.15 petang. Namun sebagai seorang usahawan, apakah waktu yang perlu diperuntukkan

untuk kerja?.

Masa merupakan modal yang penting kepada seorang pekerja dan lebih-lebih lagi bagi seorang usahawan.  Masa yang

ada ialah 24 jam sehari.  Ramai orang bercakap tentang pengurusan masa.  Hal ini adalah pelik kerana masa tidak perlu

diuruskan,  tetapi yang perlu diuruskan ialah perkara yang hendak dibuat.  Bagaimana kita mengatur dan menyusun

urusan kita sehari-hari?.  Kecekapan kita menguruskan hal-hal yang berkenaan dengan kitalah yang akan menentukan

waktu kita. Kita boleh membahagikan masa kita dengan baik sekiranya tugasan-tugasan kita diselesaikan dengan sempurna

dan cekap.

Oleh itu, untuk memastikan masa kita tidak terbuang kerana kelalaian atau

ketidakcekapan sendiri, kita perlu membuat persiapan awal.  Falsafah waktu solat

misalnya, tergambar betapa pentingnya sesuatu perkara itu dilakukan dalam

waktunya. Jika sebaliknya, maka kita akan ketinggalan dan terpaksa menggunakan

masa yang lain untuk mengqada’ solat.  Begitu jugalah jika urusan yang kita buat

tidak sempurna dalam masanya akan memaksa kita menggunakan masa yang

lain pula. Sabda Rasulullah s.a.w bermaksud, “Keberkatan umatku adalah di waktu

pagi mereka”. Maksudnya,  persiapan di awal pagi akan menjamin keberkatan

usaha-usaha anak adam itu. Ringkasnya pengurusan tugasan mengikut jadual

yang tepat akan menjamin keberkesanan dan kejayaan usaha yang dijalankan.

USAHA WAN & PENGURUS AN MA SA

Urus mengikut masa, langkah usahawan berjaya Oleh : Azman Che Mat

“Masa merupakan

modal yang penting

kepada  seorang

pekerja dan lebih-

leb ih  lag i  bag i

seorang usahawan”

T idak menceburkan diri dalam riba, gharar , ihtikar dan penipuan

Gharar - sesuatu yang tidak tentu, tidak jelas, tidak

pasti.

Contoh : memajak buah di pokok ketika dalam bentuk

bunga atau putik

Ihtikar - menyorok barang keperluan asas supaya

harganya naik dengan tujuan mengaut

keuntungan yang banyak sedangkan penjual

mempunyai kuasa monopoli

TIGA aspek

etika perniagaan

dalam Islam

(dipetik daripada artikel

“Etika Perniagaan” oleh

Datuk Dr . Syed Othman Alhabshi)

Barang yang diniagakan haruslah halal dan bermanfaat

kepada manusia

Tidak boleh berjual beli dengan 4 kategori manusia :

a) Kanak-kanak (kecuali yang sudah memahami apa

yang dilakukannya dan diizinkan oleh penjaganya)

b) Hamba (kecuali diizinkan oleh tuannya)

c) Orang buta (kecuali yang diiringi oleh wakilnya)

d) Orang gila

1

2

3
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USAHA WAN & IT

Kadang-kadang peniaga hanya mengetahui barangan yang dicari pelanggan telah kehabisan stok hanya apabila dimaklumkan

oleh pelanggan. Selain daripada itu peniaga juga mengalami masalah membeli barangan mengikut saranan pembekal.

Kesannya, barangan yang tidak mendapat permintaan tinggi dibeli dalam kuantiti yang banyak. Peniaga mengalami

kerugian kerana barangan tidak habis dijual dan terpaksa pula menyimpan stok dalam jangka waktu lama. Ini biasa

berlaku dalam perniagaan berasaskan perdagangan runcit seperti kedai runcit, kedai perkakasan (hardware), kedai farmasi,

kedai buku serta alat tulis, dan kedai kaca mata. Masalah pembelian barangan tidak terancang ini nampak remeh tetapi

boleh menjauhkan pelanggan dan seterusnya mendatangkan kerugian kepada peniaga.

Mengapa ini berlaku?  Peniaga sibuk, jenis barangan terlalu banyak untuk disemak dan sistem pengurusan inventori/

stok yang tidak cekap atau tiada langsung.

Bagaimana cara penyelesaiannya? Peniaga boleh menyelesaikan masalah ini dengan membuat sedikit pelaburan

untuk mengadakan satu sistem jualan dan pengurusan inventori yang cekap. Sistem Electronic Point of Sales (EPOS)

adalah jalan penyelesaiannya. EPOS bukan sistem baru tetapi telah diterimapakai dikebanyakan kedai ternama seperti 7-

Eleven, W at son, Mydin Mart dan sebagainya. Adakah ianya berbaloi untuk digunakan oleh perniagaan bersaiz kecil dan

sederhana? Jawapannya “ya”. Pelaburan hanya perlu dibuat sekali untuk membeli peralatan terbabit tetapi kebaikannya

berpanjangan.

EPOS menggabungkan sistem jualan tunai dengan sistem inventori. Barangan yang dibeli pengguna akan diimbas di

kaunter bayaran dan secara otomatik, kuantiti barangan yang dibeli pelanggan akan ditolak daripada kuantiti barangan

dalam stok. Ant ara kebaikan EPOS aialah peniaga dap at melihat baki barangan yang ada, sistem akan memaklumkan

bila pesanan perlu dibuat kepada pembekal, dan analisa barangan paling laris dan paling tidak laris dapat dibuat dengan

cepat.

Berap a kos untuk mengadakan EPOS? T erminal EPOS akan dilet akkan di setiap kaunter bayaran. Kosnya bergantung

kepada jumlah terminal yang digunakan. Peralatan serta kos bagi satu terminal EPOS dan inventori adalah seperti berikut

(untuk produk UBS):

Perkakasan:

§ Alat pengimbas RM350

§ Laci tunai RM400

§ komputer dengan monitor kecil RM2,000

§ Pencetak resit RM750

§ Pencetak kod bar RM2,200

(pilihan, tak diperlukan jika barangan sudah ada kod bar)

§ Perisian EPOS RM499

§ Perisian inventori RM700

§ Latihan RM450

Sistem EPOS Bantu Elak Kerugian

W M Nazif W M Nori

info USAHAWAN

PERNIAGAAN & RISIKO
S enyum USAHA W AN

Jenis perniagaan Risiko

Kedai runcit Wang tunai/barangan dicuri pekerja/pelanggan,

pekerja tak kekal lama, barangan yang dibeli

dalam kuantiti banyak tak laris dijual

Pusat Tuisyen Y u r a n  t i d a k  d i b a y a r ,  t e n a g a  p e n g a j a r  t i d a k

komited/mahir , persaingan dengan pusat tuisyen

lain (guru dan sekolah), ibubapa bersemangat tapi

anak liat, peraturan/undang-undang

Restoran/Kedai makan Disabotaj pesaing, pekerja tidak cekap, tukang

masak buat hal, peraturan/undang-undang
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Sememangnya negara kita kaya dengan pelbagai warisan khazanah seni yang

sudah sebati dengan budaya masyarakat Melayu. Pelbagai genre warisan seni

yang diolahkan bersesuaian dengan keperluan hidup harian masyarakat seperti

seni ukir , tekstil, muzik, t arian, teater , puisi, dan kraf.  Persoalannya, adakah

seni ini masih diperlukan lagi pada hari ini sebagaimana sebelum ini? Bagaimana

pula permintaan produk seni tersebut pada hari ini yang sesetengah penggiat

seni beranggapan sebagai “hidup segan, mati tak mahu”. Ini semua akan memberi

kesan kepada seniman atau pengusaha seni itu sendiri untuk terus berkarya

dan mengeluarkannya. Padahal permintaan akan meningkat jikalau pengusaha

seni bijak menguruskan pemasaran dengan baik dan pandai menyesuaikan

peranan produk seni tradisional dengan gaya kehidupan hari ini.

Bidang kesenian adalah bidang yang masih baru di dalam keusahawanan

berbanding dengan bidang pertanian, makanan, jahitan dan produk berkaitan

teknologi. Malahan pula negara kita mempunyai ramai penggiat seni atau seniman

yang sudah tersohor karya mereka di serat a dunia. Ap a guna darjat karya agung

jikalau hanya segelintir sahaja khalayak yang dapat menginterpretasikan karya

mereka berdasarkan kepada mesej disebaliknya. Seniman tidak hanya perlu

kepada pemikiran di dalam displin mereka sahaja, tetapi mereka juga perlu

pandai untuk membina strategik penawaran karya seni sebagai produk di pentas

pasaran sebagaimana tawaran pada produk lain. Inilah di antara elemen

terpenting untuk membina semangat keusahawanan di kalangan penggiat seni

di Malaysia.

Usahawan Seni: Peluang dan Cabaran

Muhammad Abi Sofian Abdul Halim
1. Jangan suka meniru apa yang

telah dibuat @ diniagakan oleh

orang lain, tetapi usahakan

satu perniagaan baru dan unik

yang orang lain belum buat.

2. Usah cemburu atau dengki

dengan kejayaan orang lain,

tetapi muhasabah diri bagi

m e n i n g k a t k a n  k e j a y a a n

sendiri.

3. Kejayaan tidak datang dengan

sekelip mata, tetapi perlukan

pengorbanan keringat, masa,

wang dan segala-galanya.

4. J a n g a n  t a k u t  r u g i  d a l a m

perniagaan.

5. Kepimpinan atau peneraju

d a l a m  k e u s a h a w a n a n

m e m e r l u k a n  k e p a n d a i a n ,

pengalaman dan kewibawaan.

6. U s a h  b e r a n g a n  m e n j a d i

seorang usahawan sekiranya

malas dan tiada wawasan.

Peluang dan Ancaman di dalam industri seni

Peluang dan Ancaman dalam industri seni dap at dirumuskan seperti berikut:

PELUANG ANCAMAN

TIP  USAHA W AN

Industri Seni di Malaysia

Kesedaran keusahawan di kalangan penggiat seni amatlah rendah dan ini yang menyebabkan mereka selalu tertindas

dengan pasaran seni mereka sendiri. Peluang dalam pasaran produk seni tempatan di Malaysia sendiri amatlah kecil

berbanding dengan produk dari negara-negara luar . Malahan pula mereka tidak dap at mengenalp asti peluang yang benar-

benar dapat dikuasai berasaskan kepada kekuatan produk atau karya seni mereka. Pengkarya tempatan juga perlu sedar

dengan gaya hidup khalayak pengguna hari ini yang telah dipengaruhi oleh produk-produk seni luar negara yang akan

menjadi ancaman besar sebagaimana kepada produk muzik tradisional Melayu yang telah lemah dengan pengaruh muzik

luar . Oleh itu penget ahuan pemasaran perlulah diambil t ahu oleh penggiat seni itu sendiri ap abila hendak memasarkan

produk mereka. Usahawan seni harus membentuk pemikiran dan meneliti apakah kekuatan, kelemahan, peluang, dan

ancaman yang terpaksa ditempuhi dalam industri seni.

Permintaan yang tinggi dalam pasaran  sesebuah produk seni pada hari ini terletak pada nilai komersial, manakala nilai

estétika juga diberi penekanan tetapi hendaklah bersesuaian dengan kehendak pengguna. Estétika, falasafah dan konsep

sesebuah produk seni masih diperlukan oleh pengguna, kerana ini akan mempengaruhi kepada gaya hidup pengguna.

Perlukah seniman melihat pembangunan produk seni mereka dalam kontek ini atau mengekalkan konsep pendirian mereka

dalam menghasilkan produk seni? Ini adalah di antara perkara penting supaya karya seni yang telah digubah dengan baik

itu akan dapat memenuhi permintaan peminat seni sebagai pengguna. Seniman harus berfikir sebagai seorang usahawan

untuk mendapatkan peluang-peluang yang banyak di dalam perniagaan seni ini.

1. Galakan penyelidikan dan pembangunan oleh kerajaan

2. Kementerian Kebudayaan, Keseniaan dan Warisan (KEKWA) beri

ruang dan peluang adakan aktiviti seni di Galeri Seni Negara,

Istana Budaya, Muzium, Pusat Kraftangan, penyedian program

televisyen

3. KEKW A  buka ruang keusahawanan melalui penganjuran seminar ,

bengkel dan konferensi

4. Pendedahan aspek keusahawanan kepada penggiat seni oleh

Pembangunan Usahawan dan Koperasi (MEDC)

5. Peluang mengikuti pengajian seni di IPT A/S

1. Sikap tidak yakin penggiat seni untuk

pasarkan produk secara komersial

2. Anggapan bahawa pemasaran produk seni

secara komersial akan menjatuhkan nilai seni

itu sendiri

3. Penggiat seni hanya berkarya untuk mencari

kepuasan sendiri tanpa memikirkan kehendak

khalayak
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Usahawanit a didiskriminasi dalam mendap atkan pinjaman?

Penyelidik : Asiah Bidin, Rosli Mahmood, Habshah Bakar dan Nurretina Ahmad Sharif f

Banyak kajian telah dilakukan membincangkan mengenai masalah dan kekangan yang dihadapi oleh usahawan wanita.

Antara isu utama yang dibincangkan ialah berhubung dengan masalah untuk mendapatkan pembiayaan daripada pihak

bank. Usahawan wanita didapati menghadapi masalah didiskriminasi oleh institusi kewangan. Kajian yang kami jalankan

pada 2004 mendapati bahawa  usahawan wanita di negara ini tidak menghadapi masalah besar untuk mendapatkan

pinjaman dari bank atau institusi kewangan. Mereka juga tidak mempunyai sebarang masalah apabila berurusan dengan

bank bagi mendapatkan sumber pembiayaan. Usahawan wanita di Malaysia merasakan bahawa mereka tidak

didiskriminasikan oleh pegawai-pegawai bank jika sekiranya mereka dapat menyediakan dokumen-dokumen yang diperlukan

oleh pihak bank.  Mereka mendakwa bank tidak melakukan diskriminasi atau pilih kasih berdasarkan faktor jantina

semata-mata.  Meskipun tidak mempunyai masalah untuk mendapatkan pembiayaan, mereka  lebih selesa untuk mendapat

modal permulaan daripada simpanan sendiri atau pinjaman dari ahli keluarga terdekat. Mereka berasa berminat untuk

mendapatkan pembiayaan luar hanya setelah peniagaan mereka betul-betul menyakinkan.

70% pengusaha  batik tidak t ahu menggunakan komputer

Penyelidik : Norizan Mohamad, Prof Madya Khalil Haji A wang, Prof Madya Nursuriati Jamil

Kebanjiran kain-kain batik dari negara luar telah sedikit sebanyak membantutkan usaha p ara pengusaha batik di T erengganu

khasnya untuk terus bergiat aktif dalam mengeluarkan produk batik mereka. Dengan pilihan harga yang sangat kompetitif,

pengusaha batik tempatan berhadapan dengan cabaran persaingan yang amat ketara.  Situasi ini turut membawa kepada

persoalan sejauh mana penggunaan teknologi-teknologi yang boleh diaplikasikan oleh pengusaha batik demi memastikan

kelangsungan produk batik mereka. Kewujudan teknologi komputer yang direka khas untuk industri batik seperti ICA TS

dan perisian Atex Design sep atutnya digunakan sepenuhnya oleh pengusaha batik. Penggunaan Internet pula seharusnya

memberikan peluang yang lebih besar bagi pengusaha batik untuk mempromosikan produk mereka seterusnya mewujudkan

peluang-peluang perniagaan baru. Kajian kami ke atas pengusaha batik yang berdaftar dengan Persatuan Pengusaha

Batik T erengganu mendap ati 70% pengusaha  batik langsung tidak t ahu menggunakan komputer . Faktor usia dan t ahap

pendidikan yang rendah menyumbang kepada penemuan ini. Namun demikian, kebanyakan pengusaha bersetuju teknologi

komputer membawa banyak kelebihan terutamanya penggunaan Internet.

Samsudin Wahab
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PENGURUSAN PEKERJA

Panduan Mengurus Pekerja

Pekerja merupakan aset penting dalam sesebuah perniagaan atau syarikat. Justeru, ianya perlu diurus dengan sebaik

mungkin. Ant ara tugas-tugas dalam pengurusan pekerja ialah pengambilan baru, latihan, pembangunan, sistem penilaian

dan kenaikan pangkat, sistem gaji/upah atau ganjaran dan kebajikan pekerja. Perancangan serta pelaksanaan berkesan

aktiviti-aktiviti ini akan mengembirakan pekerja, yang kemudiannya akan diterjemahkan kepada komitmen yang tinggi dan

peningkatan produktiviti. Malangnya terdapat usahawan yang juga menjadi pengurus perniagaan, memandang enteng dan

gagal mengurus pekerja mereka dengan baik. Berikut adalah beberapa aspek yang perlu diambilkira dalam memastikan

pengurusan pekerja dapat dilakukan dengan baik dan berkesan:

Kerja berkaitan (Job relatedness) – urusan pengambilan pekerja baru, agihan tugas, penilaian, kenaikan pangkat

dan sistem ganjaran mestilah dibuat berdasarkan keperluan tugas atau ada hubungkait yang terus dengan tugas

yang pertanggungjawabkan.

Pemadanan peribadi dengan kerja - p roses memadankan pekerja dengan jawatan yang ditawarkan adalah perlu

kerana ianya akan mempengaruhi prestasi kerja seseorang. Perlantikan seseorang pekerja mestilah mengambilkira

pengalaman, kelayakan, keperibadian, pengetahuan terhadap tugas, minat dan disiplin.

Analisa Kerja  - usahawan perlu mengenalpasti deskripsi serta spesifikasi tugas bagi setiap pekerja yang dilantik.

Deskripsi tugas merujuk kepada tujuan perlantikan, jenis-jenis tugas serta tanggungjawab sesuatu kerja. Manakala

dalam spesifikasi tugas pula, sesuatu perlantikan itu perlu mengambilkira kemahiran, pendidikan dan pengalaman

yang diperlukan dalam tugas tersebut.

“Forecasting”  - “Forecasting” merujuk kepada tanggungjawab seorang usahawan untuk mengadakan ramalan

keperluan sumber manusia atau kakitangan untuk masa depan organisasi. Ia merupakan satu aktiviti penting kerana

seseorang usahawan perlu mengetahui kedudukan perniagaan/industri semasa dan perancangan masa depan

perniagaannya. Maklumat tentang keperluan tenaga kerja pada masa depan boleh dibuat dengan adanya penyelarasan

perancangan dengan pengurus dari lain-lain bahagian/jabatan.
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Beli aset tet ap boleh kurang cukai?
Oleh : Noor Liza Adnan

Mungkin ada yang tidak tahu bahawa pembelian aset tetap seperti kereta, mesin, perabut dan perkakas, mesin tunai

boleh mengurangkan beban cukai seseorang peniaga. Ini adalah kerana bilamana anda membeli sesuatu aset, anda

dibenarkan untuk menolak sebahagian darip ada harga aset itu darip ada pendap at an terlaras anda.  T olakan ini dinamakan

sebagai Elaun Modal.  Ada dua jenis Elaun Modal :

1. Elaun Permulaan  (EP) - hanya akan dibenarkan ditolak dalam tahun aset dibeli pada kadar 20% dari harga aset

2. Elaun T ahunan  (ET) - dibenarkan ditolak p ada setiap t ahun sehingga tolakannya menyamai harga aset.

Kadarnya telah ditetapkan oleh Lembaga Hasil Dalam Negeri (LHDN) mengikut jenis aset.  Syarat-syaratnya adalah anda

mestilah pemilik aset itu di akhir tahun taksiran dan aset itu mestilah digunakan dalam perniagaan anda. Ilustrasi di bawah

mungkin boleh membantu anda:

En. Morad yang menjalankan perniagaan alatulis telah membeli sebuah kereta pada 5/4/2005 dengan harga

RM50,000.  Kereta itu digunakan untuk mengangkut kertas (dan lain-lain barang niaga) dan juga untuk tujuan-

tujuan peribadi. Lebih kurang 3/5 daripada kegunaannya untuk tujuan perniagaan dan selebihnya untuk tujuan

peribadi.  Pendapatan kasar perniagaan untuk tahun 2005 adalah RM120,000 dan perbelanjaan yang dibenarkan

adalah RM75,000.  Berapakah elaun modal yang boleh ditolak untuk tahun taksiran 2005 (TT 2005)?

TT 2005:

Pendapatan Kasar RM120,000

T olak: Perbelanjaan Dibenarkan 75,000

         PENDAP A T AN TERLARAS 45,000

T olak: ELAUN MODAL* 12,000

         PENDAP A T AN BERKANUN 32,000

       - Elaun Permulaan (20% x RM50,000)   10,000

       - Elaun T ahunan (20%* x RM50,000)    10,000

            3/5 untuk tujuan perniagaan              20,000   x 3/5 = 12,000

              *ET 20% - rujuk jadual kadar Elaun Modal LHDN

Pendapatan bercukai En. Morad telah berkurang sebanyak RM12,000 dengan adanya tolakan elaun modal. Satu jumlah

yang agak besar , bukan?  Untuk TT  2006 hingga 2008, En Morad hanya boleh menolak ET  sebanyak RM6,000 sahaja

bilamana jumlah tolakannya menyamai 3/5 daripada harga aset.  Namun, perlu diingat, jika anda membeli motokar yang

tidak dilesenkan untuk pengangkutan awam, seperti bas atau lori, maka harga motokar yang layak untuk tuntutan elaun

modal adalah dihadkan kepada RM50,000 sahaja.
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KURSUS USAHA WAN

1. 1 1/9/1006 - Hari Cakna Bersama

Ahli YPU,Percuma, TTC

2. 13-14/9/2006 - Bengkel Pemerosesan

Makanan Secara T eori

& Praktikal (Produk SosCili,

Kicap & Kordial Berperisa),

Y uran RM50, TTC

3. 18/9/2006 - Klinik Usahawan

Jutawan Siber Bersama

Dr Irfan Khairi,

Percuma, TTC

4. 21/9/2006 - Seminar Pendidikan

Rekabentuk &

Hakcipta, Percuma, TTC

......................................................................................................................................

Senarai kursus anjuran Y ayasan Pembangunan Usahawan T erengganu:

September 2006 Oktober 2006

1.3/10/2006 - Seminar Budaya

KerjaBerlandaskan

Ciri-Ciri Islam ,

Percuma, TTC

2. 1 1-12/10/2006 - BengkelKraftangan

Berasaskan

Barangan T erp akai ,

Y uran RM50-00,

TTC

3. 19/10/2006 - Forum Perdana -

Menjana

Masyarakat Berilmu ,

Percuma, TTC

Untuk maklumat lanjut, hubungi :

Puan Zunaidah Mohamad/Hajjah Norizam Abdullah (T el: 09 624 2424)

Program anjuran CeRIA,

UiTM T erengganu

1. Sistem Perniagaan Akaun

Berkomputer (UBS Accounting)

untuk usahawan, Pelajar/

Graduan Perakaunan

2. Seminar Pembahagian Harta

Mengikut Islam

Untuk maklumat lanjut, hubungi :

Cik Siti Fatimah Zaharah/Aziera

(T el: 09-8403 786/7/8)


