VAN BERIMY VST BERWAWASAN

Gambang diPahang dan Padang Besar diPerlis bahkan (tidak ketinggalan) di Chendering,

dengandengan peruntukan RM20jutauntuk membantut produk ME. Sehubungan

denganitu 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.

Selaindarip adaitu, peruntukan terbesar ,iaitu RM20.8 bilion adalah untuk sektor ekonomiyang meliputi pert
daninfrastruktur .Sement arasejumlah RM578 jut abakaldap

dap  atmemberimanfaatkep adal 10,000 pesert amanakala RM144 jut

Menginstitusik okaan bic yang menj 1aan kerajaan melalui kan J-Usahawan sepertiindustri

halal, mar Jukanintegrasif iperi kep

adunanyang mencukupiuntukitu: Y ayasanPembangunanUsahawan

tinggi sedia adadinegeriinisertaribuan usahawanyang berjiwakental. labarangkali boleh dimulakan dengan memberikan
penjelasan tentang ruanglingkup peluang, kemudahan serta sikap yang perlu diperlukan untuk tujuan tersebut. Bagaimana
kalauiabermuladengansatudiskusi/wacanauntukmembentangkansejumlah peruntukankepadamereka—“Pembentangan

bajetJ-Usahawan T erengganu: Edisi 20077.

“Dalam konteks
usahawan T erengganu,
CeRIAmenyerukerajaan

negeriT erengganu agar
mula memugarkan

Jihad Usahawan di

peringkat negeri”

“Selamat Menyambut Ramadan Al-

akarandengankepelbagaiandisiplin.

T erengganu(YPUT), kep

MENARIK DI DALAM :
.
[ ]
Wang perniagaan=wang B i . e t 2 O O
anda?
.. m/s 2
Formula GUEST" untuk :‘MemugarkanJ-Usahawan T erengganu
kat pelanggan Jamalludin HelmiHashim
...... m/s 5
Pembent angan bajet 2007 oleh Perdana Menteri, Datuk Seri Abdullah Ahmad Badawi
pada 1 September lalu disifatkan sebagai satu lagi transfomasi pelan kepada tindakan
Penguasaan Bahasa
bagi memastikan ekonomi domestik bertunjang kukuh. Penganalisis politik dan ekonomi
Mandarin sebagai nilai
Eropah, Prof Sir Dr Edward Norton berp Malaysiakini ilikiskop pemerhatian
tambah
ekonomiyangsangatterbuka. Ini dipersetujuioleh beberap apelaburdari Amerika Syarikat,
. mis 6
Brit  ain, Amerika Latin dan Asia T imur
‘3S’, Strategi buat untung
Sejumlah RM159.4 bilion untuk 2007 (RM137 bilion pada 2006) diyakini mencukupi untuk
..mis 7
“Melaksanakan Misi Nasional Ke Arah Mencap ailw awasanNegara”,
Sistem EPOS bantu elak
Dalamkontek usahawan T erengganu, CeRIA menyerukerajaan negeri T erengganu agar
kerugian
mulamemugarkan Jihad Usahawan (J-Usahawan) di peringkat negeri. Jika dilihat dari
. mis 9
tukanur istrihalal, ji L tukan
sejumlah RM50jutauntuk mewuit halalbukan sahajadiPasirMasdiKelantan,

T erengganu. Inidipermudahkan

anian, industri

atdimanafaatkan untuk membasmikemiskinan tegar yang

adiperuntukkan untuk tujuantersebut.

T erengganumenmiliki

akarandari pusatpengajian

Mubarak 1427 Hijrah”




USAHAWAN & AKAUN

W ang Perniagaan = W

Oleh : Noor Liza Adnan

Menjelang pukul 1 1.00 p agi,
terkumpul hasil darijualan pada pagi

itusudah menjangkau RM150.00. Duit

itu dimasukkan ke dalam beg yang
dikhususkan untuk wang perniagaan.
Kemudianandateringatpesananisteri

pagitadi—tolong belikan beras, ikan,
susu,lampinanakdan|ain-lainbarang

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.
Pernahkah anda mengalami
pengalaman sebegini? Jika

jawapannya ‘Tidak’, maka anda

dalah

yang isiplin serta

beramanah dengan dirianda sendiri.

Jika jawap

annya ‘'Y a’, maka anda

duit

info USAHAWA

ang Anda?

adalah seorang yang tidak tahu
menguruskanwangperniagaananda.

Keadaan akan bertambah buruk jika

satukesilapanyang tidak sepatutnya

anda lakukan.

mengatakan -‘Saya selalu buat

begitu, tetapi perniagaan sayamasih
terus berjalan seperti biasa - jarang
sekali saya mengalami masalah
kekurangan wang!" ataupun ‘ltukan

perni; makaituadalah dui

saya, jadi tak salah
membelanjakannya’. Memang hujah
andaituwajar Jtet

yanginginterus berdaya saing, yang

peluangyang munculdenganadanya

sumber kewanganyang mencukupi.

Jadi
baiknya? Anda harus ingat, wang
perniagaan bukanlahwangandayang

bolehandabelanjakan sesuka hati. —
beramanahlah! Anda berhak untuk

mengambil sebahagian dari wang

Anda mungkin

I 1andal

Hanya wang gaji itulah yang boleh
andabelanjakanuntuktujuan peribadi.
Asingkanwang peniagaan danwang
gaji. Adakan rekod yang lengkap
untuk keluar masuk wang perniagaan
agar anda dapat tahu dengan tepat

saya
darimanapuncawang masuk dan ke

mana wang anda dibelanjakan.

api, sebagaipeniaga

Walaupun anda tidak pernah belajar

akaun, tapi anda masih lagi boleh

sentiasa berhajat untuk
merekodkannyamengikut carayang
1dan
paling anda fahami. Jadikan rekod ini
buk untuktert ditakuk
sebagaisatu maklumat penting untuk
lama, maka anda harus berdisiplin.
anda merancang aktiviti perniagaan
Pengurusanwangadalahnadikepada
anda. Ingat, jika anda gagal
sesebuahpermiagaanyangberjaya. la
merancang, anda sebenarnya
merancang untuk gagal!
Usahawanku : Akaun Perniagaan penting

( petikan buku, * Sistem Akaun Praktikal untuk Usahawan

terbitan PTS Publications & Distributor Sdn. Bhd.)

T akt  ahuakaunbukannyaalasan
Y angpenting sikap kena betulkan

Cariorang yang tahu biar dia uruskan

Segaladokumentidak diendah
Penyata akaun tak buat pun tak juga rebah
Bertahunberniagatiadagundah

Diserbuc

Sistem fail berterabur ,dokumen sanadan sini
Bilanak buat rujukan, sampai setengah harimencari
Membazirkan masa dek sikap sendiri

Menganggap perkarayang remehtidak bererti

Projek beribu, duitmasih kurang
Walaupun hutang RM300, liat nak diselesaikan
Pengurusanwang perludirancang

Bukan sekadar belanja apa sajayang diimpikan

T akbagipinjam, bising tiada bantuan
Bagi pinjam, perniagaan masih lintang pukang

Kenakemaskan akaun perniagaan

Barulah

1g kukuh j aman



Daripada Ed

Prof. Madya T engku Y usof f T engku Mahmud

(Pengarah UiTM T erengganu)

Haji Mustafar Khalid

(EIUBEENUn) mendengar pembent angan

PENASIHA T

Jamalludin Helmi Hashim, Pengarah CeRIA

itor

Kita baru menyambut kemerdekaan negara yang ke-49 tahun. Kita juga baru
bajet2007 oleh Y angBerhormatDato’
Menteripada 1 September 2006 yang lepas. Kedua-duaperistiwapentingtersebut

menjaditema INFOUSAHAWAN keluaran ke-2 ini. Kemerdekaan boleh dilihat

dariduaperspektifberbeza, iaitu ker
KETUA EDITOR

Wan Mohd Nazif Wan Mohd Nori

1spiritual. Ke 1

fizikal melibatkan kebebasan dari cengkaman secara luaran manakala

kemerdekaanspiritualnyapul ger
EDITOR
Moktar Awang
Jamalludin Helmi Hashim

lebih baik juga jika spiritual melebihi fizikal.
Che Ku Hisham Che Ku Hashim

PENCET AK

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

Dalam kontek keusahawanan,

2ulkifi Yunus “kemerdekaan spiritual” dilihatlebih mendesak danrelevan dalam mengisijihad
Y™ T engku Khairi Abd Rahman
MazubirNgah ekonomi demi untuk keutuhan dan kelangsungan ekonomi bangsa. Golongan
L 1 i tidak di i setiap kali pembentangan bujet dibuat,
REKABENTUK & GRAFIK
Abdul Rani Jusoh termasuklah bagi 2007. Namun dalam keselesaan peluang dan ruang yang

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

INFOUSAHAWAN iertlanhasiusahasama Cenreof
Responsibiy&slamic Accounting (CeRIA) UTM
T erengganucengan (e p——
T erengganu(YPUT) Sumbanganrencanaderp adapemibaca
amate oy hken Segaasumbnganyangdhant,

‘samadadisirkanaiaupunidak dekakandkembakan.

manveb gAMLY POy

PROFIL GEMILANG

Y ayasan Islam T erengganu jauhberubahdarimasa-masalepas. Usat UMIpL ihbergelutdengan
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, sikapindividualistik. Perkataan “MERDEKA"yang dilaungkan nampaknya

Rencanaboehdanarkepads:
Editor INFOUSAHAWAN tidak sinonim dengan “BERDIKARI". Usahawan bumiputra mesti sedar bahawa
CeRIA,UITM T erengganu
23000Dungun, T erenggany peluang biasanyatidak terus datang atau berpanjangan. Mereka mesti merdeka
T ek098403TBGBFaK09SASTTT
emalwanmazi@iganuim.edumy fizikal dan spiritual le ning kerana 49 tahun lagi (kalaupun ada), tidak menjanjikan
EetnRgpboc xpaliea RS i keselesaan sepertikini!

SeriPerdana

Zul cipt ap asaran untuk berjaya!

ZulkifliChe Long ataulebih mesradengan panggilan Zul merupakan usahawan mudayang berkelulusan ljazah Perakaunan

dariUiTM T erengganu. Menyedari bahawa kelulusan akademik bukan lagi tiket untuk menjawat jawat
dan swast a, beliau memberanikan diri membuka kedai komputer
FeldaCerulKemaman T erengganu.

“Dip adangp asirpunbolehadaoasis! Di Cerul nitiadalagi orang buka kedaikomputer

Kesedaran masyarakatnya kepada IT pun masih rendah. Sayaakuiini cabaranyang

hebat untuk membuka kedai komputer . T apisayajuga lihat ini sebagai peluang. Di
siniada 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—sayaberilatihan komputer kepada orang dewasa, remajadan

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

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

sayaini sebagaione-stop center . Sayanak buatlamanweb untuk felda sayaini. Nak

majukan macam e-bario homep age (http://www .unimas.my/ebario/index.htm).
adalah satukampungjauh dipedalaman Serawak. Hanyaboleh gunakankapalterbang

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

dan pelancongankampong merekamelaluiinternet. T aksilap sayaMBKkit
Jusoh pernah sampai ke sana. Saya tak harap kejayaan dalam setahun dua.

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

ukirnama”.

, Cerul Computer & Communication di kampungnya di

at bantuan.

Bario

a,Dato’ldris

andisektorawam



USAHAWAN & PR ODUK

Usahawan perlu mahir mengurus OlehiDr Farokzakaria

Perkarayang paling penting di dalam rr 1kejayaan organisasiialah pengurusan.Jikakita 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 keranatiada pemantauan oleh pemilik.

Pengertian pengurusan

Secara amnya, pengurusan merujuk kepada satu proses mengintegrasi sumber dan tugasan dalam perniagaan untuk
mencapai matlamatyangtelahditetapkan. Sebagai contoh, puan Zam baru menubuhkan salon kecantikandan menetapkan
sasaranjualan 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 adaseperti 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

utamayang dilaksanakan dalam pengurusan, iaitu:

1. Perancangan - Perancangan melakukan kerja-kerja jualan di 4. Pengawalan - Proses yang
merujuk kepada proses sekitar kawasan Dungun dan terakhir dalam pengurusanialah
membentuk polisi dan prosidur Kemaman sahaja manakala mengawal. Pengawalan merujuk
dalam sesebuah perniagaan. tempat lain pula dilakukan oleh kepada proses mendapat hasil
Contohnya, usahawan telah jurujuallain. sebenar dan seterusnya
menetapkan bahawa jualan membandingkan hasilitudengan

3. Pengarahan/pimpinan -
adalah berasaskan tunai dan hasil yang telah dirancangkan
Pengarahan pula melibatkan
sasarannya ialah RM5,000 pada awal proses pengurusan
proses merealisasikankerjayang
sehari. tadi. Seterusnya, tindakan
perlu dilakukan dengan
pembetulan dibuat ke atas
2. Pengelolaan - Pengelolaan pula melaksanakan apa yang telah
perbezaan dan masalah
melibatkan proses ditugaskankepadasetiap pekerja
(sekiranyaperlu). Contohnya, En.
membahagikan tugas dan kerja dengan berpandukan kepada
Zubir telah merancang sasaran
kepada unit atau bahagian yang arahan daripada ketua.
jualansebanyak RM 5,000 sehari
lebih kecil agar apa yang ingin Contohnya, En. Zubir memberi
dan hasil sebenaryangdiperolehi
dilaksanakan tercapai. penjelasantentang kerjapromosi
ialah RM3,000 sahaja. Justeru,
Contohnya, bagi mencapai yang perlu dilakukan oleh
En. Zubir perlu mencari punca
sasaran jualan sebanyak RM keraninya, Puan Asma dan
kepada permasalahan tersebut
5,000 sehari, pengurus telah seterusnya meminta beliau
dengan bertanya kepada puan
membahagikan tugas jualan melaksanakan tugas yang
Asma kenapa perkara tersebut
kepadajurujualmengikutdaerah diberikan sebagaimana yang
berlaku. Perbincangan bersama
dengan menggunakan van. dikehendaki.
dibuat dan tindakan pembetulan
Jurujual A mungkin akan hanya
diambil setelah puncanya
menumpu perhatian dan
diketahui.
Usahawan dapatmemp: idan meningkatkar 1mengurus dengan
“Perk
mengikuti kursus yang ditawarkan di institusi pengajian tinggi, mempraktikkan erkara y an g

proses pengurusan dalam menjalankan perniagaan seharian, belajar dari
paling penting di

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

kursus pengurusanyang dijalankan oleh pelbagai agensi kerajaan atau swasta.

dalam menentukan

Ant  ara agensi kerajaan yang menjalankan kursus pengurusan ialah Y ayasan

Pembangunan Usahawan T erengganu (YPUT), Institut Keusahawanan Negara kej ayaan Sesebuah
(INSKEN), Pusat Pembangunan Usahawan Malaysia (MEDEC), MARA, Unit

Perancang EkonomiNegeri (UPEN), dan Perbadanan Memajukan Iktisad Negeri (0] rg an | sas | | a | a h
T erengganu.

pengurusan”



USAHAWAN & PELANGGAN

Formula “GUEST” untuk “ikat” pelanggan

Oleh Y usliena Y usof
Kit asemuaket ahuiyang pelanggan penting kep adaperniagaan. Justeru, peniaga boleh menggunakan formula“G UEST
“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 sayatolong?”. Ucapan mestilah dengan penuh keikhlasan, bukan dengan mukayang masam
mencuka.
2. U  (usename)- Jikakitamengenali pelanggan tersebut, sebutlah namanyakeranaini akan membuat dia
merasasangat penting. Jikatidak kenal, cukuplah sekadar menggunakan panggilan ‘Encik’ atau ‘Puan’.
3. E  (Eyecontact)- Pandang mata apabila bercakap dengan pelanggan dan tunjukkan yang kitaikhlas untuk
berurusniagadenganmereka.
4. S ( Smile) - Senyumlah kerana senyum itu sedekah dan boleh membuatkan orang yang marah menjadi
tenang sertamenggembirakan. lanya percuma. Jadi, berhati-hati memilih pekerjajangan terpilihyang suka
menunjukkan muka masam apatah lagijika pekerjaitu berurusan secaraterus dengan pelanggan kita.
5. T ( Thank)-Ucapan terimakasih kepada pelanggan sebagai penghargaan kerana sudi berurusan dengan
kita.
“G .U.E.S.T"percumadantidak 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” perniagaankita.
11 H H LAl
Kaedah “t arik & simpul” pelanggan
Muhazita Alias

cara untuk mendorong pelanggan

10 pertama kali kembali semula:

1. Ucap terimakasih keranamembuat pembelian

2. Dapatkan maklumbalas pelanggan lebih awal dan

ambiltindakan pantas

3. Sentiasatunjuk nilai baik kepada pelanggan
4. Bentuk dan guna pangkalan data pelanggan
5. Sentiasa berkomunikasi mengenai perkhidmatan

yang ditawarkan

6. Berigambaran masa depan syarikat yang baik

7. T awarjaminan untuk produk at

8. Jadikan kos perkhidmatan pelanggan sebagai
pelaburanyangberfaedah

9. Bentuk program ganjaran pelanggan

10. Rangka promosi berkesan untuktingkat pembelian

aubarangkeluaran

4

faktor perlu diambilkira dalam membentuk
pembeli berulang kepada pelanggan yang

setia:

Buat penyelidikan terhadap pelanggan

Rangka strategi halang pelanggan daripada

berpindah kepadapesaing

Berilatihan dan motivasi kakitangan

Praktik strategi campuran pemasaran berkesan



USAHAWAN & SIKAP

“Adodok40sen?’

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 sekepingwang bernilai

RM50.00. “Ado dok, 40 sen? Nanti
ambo cucur balik RM27"

Amar menyebabkan si pembeli tadi

terkial-kial mencari-cari 40 sen untuk

dihulurkanp adaPak Amar

Situasi ini sering berlaku di kedai-
kedaimilikusahawan Melayu. Jarang

kita berhadapan dengan situasiini di
kedai milik bangsa lain. Mereke
sentiasa ada

petty cash (duit kecil)

sebagaipersediaansekiranyapembeli

. T anyaPak

menghulurkan wang besar sekalipun
RM100 untuk belian yang hanya
berjumlah 50 sen! Mengapatidakkita

tiru sikap mereka, dengan cuba
memperuntukkansejumlahwangkecil
bagiRM1,RM5, RM10 danduitsyiling

yang memadai supaya pelanggan
tidak mempunyai masalah untuk

membayar kepadakita.

Inilah cara kita menghargai
kedatangan pelanggan membeli di
kedai kita. Bertepatan dengan
pepatah ,” Pelanggan sentiasabetul”
jangan biarkan pelanggan kitaterkial-

kial sampai masuk ke dalam kereta

untuk mendapatkan beberapa sen,
semata-mata untuk memudahkan
kerja kita! Kitalah yang perlu
memudahkan urusan pembelian

mereka! Jangan kita beranggapan

Oleh:Farhah

“Bertepatan dengan

»

pepatah
sentiasa betul”
biarkan pelanggan kita

terkial-kial.....

bahawa perkarainiremeh dan ianya

tidak perlu diperbetulkan. Kita mesti
beranggapan bahawa setiap
pelanggan bersikap cerewet. Mudah-
mudahan sikap kita ini akan menarik
minatmereka untuk kembalike kedai

kitadan akhirnya menjadi pelanggan

setia. Itulah asetkitayang utamademi

menjana pendapatan saban hari
melalui pendekatanyang tidak begitu
difahami dan

susah untuk

dipraktikkan!

Pelanggan

Abdullah

, jangan

Penguasaan Bahasa Mandarin Sebagai Nilai T

ambah Usahawan

Goh Y ing Soon &

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-

agungkanlagi. Secaraanggarannya, sebanyak satt 1orang diduniaberkor nBahasaMandarin.

Ramaiorang turutjuga berminat dalam mempelajari Bahasa Mandarin, misalnya negara Korea Selat
dan sebagainya. Mengikut kajian (Ramzy ,2006), BahasaMandarin sekarang telah disebarkan ke luar negara
p ant asnya.DalambulanJanuari2006, George W .Bush, Presiden

Amerika Syarikat merancang akan menggunakan $1 14 jut at ahundep

mempert program-| didikanuntukbahasa-bah: 1gdalamkeadaan “keperluankritikal”, termasuklah

Bahasa Mandarin dan sebagainya (Ramzy ,2006).

BahasaMandarin dapatdipelajari melalui buku, bahan audio, laman web seperti

chinesepod.com, perisian “Rosett aS toneChinese”, kelas pembelajaran kendiri,
kelas berkumpulan, sesitutor satu dengan satu dan kelas yang dianjurkan oleh
institusi pengajian tinggi seperti yang dianjurkan oleh Akademi Bahasa UiTM
T erengganu. Kesimpulannya, selain darip adaBahasa Inggeris, usahawan juga

perlu cuba untuk menguasai Bahasa Mandarin yang menjanjikan nilai tambah

dalam menghadapi cabaran dalam abad ke 21.

'

difikirkan

Di Dungun, sejak 2 tahun kebelakangan ini
kitalihatusahawan bumiputra “tutup kedai”
dan usahawan bukan bumiputra pula “buka

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

an, Amerika Syarikat

T ey Meng Kar

Asiadengan

Amerika Syarikattelah mengumumkanbahawakerajaan

an untuk meningkatkan bilangan pengajar dan

“Bahasa Mandarin dapat
dipelajari melalui buku,

bahan audio, laman web

seperti chinesepod.com,
perisian “Rosett a
Chinese”, kelas
pembelajaran kendiri,
kelas berkumpulan, sesi
tutorsatudengansatudan
kelasyangdianjurkanoleh

institusi pengajian tinggi
seperti yang dianjurkan

oleh Akademi Bahasa

UiTM T erengganu.....

S

tone
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Ui

Fil
~
. Abd. Latep Salleh

Berniagaadalah satu pekerjaanyang
baik dan mulia jika diurus dengan
teraturdanberetika. Kalaudipejabat
kita seringmendengar perkataan ‘5s’
tetapi dalam perniagaan, saya ingin
mengesyorkan ‘3s’ dijadikan salah
satunadiuntukmemastikankejayaan

dan kelangsungan perniagaan yang
dijalankan. ‘3S’ yang dimaksudkan

ituialah, Senyum, Sabardan Sayang.

Perkataan-perkataan seperti “tak
payahlah pergi kedai itu, tuan kedai
punmasamje muka”dan“Thiswould

be the firstand the last | would come
here” merupakan antara rungutan-
rungutanyang sering kitadengar dari

mulutpelanggan.

Dalam Islam umatnya digalakkan
senyum kepada orang yang
mengunjungi kita. Begitulah juga
dengan perniagaan. Senyuman
haruslah dilemparkan kepada setiap
pelanggan yang mengunjungi premis

kita. Senyuman itu bermaksud kita
menerimapelanggan kitadengan hati
terbuka. Satu contoh yang terbaik
ialah perniagaan kedai makanan.
Adakalanya pengambil pesanan
bermukamasamsahaja. Sikapbegini
akanmembosankan pelanggan.
jugaberlaku dimanapelangganyang
tehegeh-hegeh memberi senyuman

tapi senyuman itu disambut dengan
bersahaja. Jika makanan yang
dipesan itu sedap kemungkinan
pelanggan tadi akan mengunjungi
semula, tetapijika sebaliknya, sudah

tentu pelanggan akan merungutdan
tidak akan kembalike premisitu lagi.
Jangan terperanjat jika perkara
sebeginiakandisebarkanpulakepada
rakan-rakan mereka yang lain.

Persoalannya siapayang rugi?

trategi

Selain daripadaitu, seorang peniaga
jugaperlumempunyaisikapdantahap
kesabaran yang tinggi. Pahala dan
keberkatan lahir daripada sikap ini.
Pelanggan sememangnya
mempunyaibanyakkarenahdanianya

harus ditangani dengan penuh
kesabaran.
membelek-belekkain, hampir berjam-

jam dan berpuluh helai tapi akhirnya

tidak satu pun yang dibeli. Peniaga
harus bersabar dan tidak mudah
marah. Malah adadiantara peniaga
berpengalamanmengucapkanterima

kasih kepada pelanggan walaupun
tiada apa yang dibeli. Mungkin
mereka yang sabar ini mempunyai

hati yang mulia dan tidak mudah lupa
akanTuhan. Hatimerekasudahtentu

berkata, “belum adarezeki.”

‘38’ yang

dimaksudkan itu
ialah, Senyum,
Sabar dan

Sayang.

Nabi Muhammad S.A.W
sayang akan umatnya. Kenapa
sesetengah peniaga tidak sayang
kep ada pelanggan mereka.
pelanggan, tiadajualan. Tiadajualan,
tiadalah pendapatan. Justeru, setiap
pelanggan mestilah dilayan dengan
sebaikmungkin, apatah lagijikaianya
melibatkan pelanggan baru. Sikap
ingin membantu pelanggan harus
disemaidijiwa peniaga. Contohnya,
jikabaranganitutidak dapatdiperolehi

di kedainya, maka peniaga yang

Ada pelanggan yang

. sangat

T anp

a

sayang akan pelanggannya akan
mengesyorkan kedai yang diketahui
mempunyaibarangantersebut. Sikap
sebeginimemberi gambaran kepada
pelanggan bahawasanyapeniagaitu
prihatin dengan mereka. Inilah sifat

yang mereka cari.

“setiap pelanggan
mestilah dilayan

dengan sebaik

mungkin, apatah

lagi jika ianya

melibatka

pelanggan baru...”

Berdasarkan pengalamanmenjelajah
Yabahagiandi
merumuskan 99% pekerja disesuatu

premis perniagaan, sentiasa senyum
kepada pelanggan mereka — baik di
kaunter penerbangan, gedung
perniagaan, bengkel dan bank. Satu
pengalaman yang tidak boleh
dilupakan ialah semasa berada di
sebuahlap anganterbang di
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
memberi impak psikologi yang
berkesan untuk kita berkunjung balik

ke tempat mereka. Kesimpulannya,

‘3S’ ini harus dijiwai dan diamalkan

oleh setiap peniaga tanpa mengira
jenis dan saiz perniagaan yang

dijalankan.

mboh beli, tok payoh belek! Boleh blahh!!

Dah belek berpuluh helaitapitak beli. Kalu tak

Amerika Syarikat, saya

Amerika.



USAHAWAN & ETIKA

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
TIGA aspek yang dilakukannya dan diizinkan oleh penjaganya)

b) Hamba (kecuali diizinkan oleh tuannya)
etika perniagaan

c) Orang buta (kecuali yang diiringi oleh wakilnya)
dalam Islam d  Orang gia
(dipetikdaripadaartikel
“EtikaPerniagaan”oleh T idak menceburkan diri dalam riba, gharar , ihtikar dan penipuan
Datuk Dr .Syed Othman Alhabshi) 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

USAHAWAN & PENGURUS AN MA SA

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

Ap abilabercakaptent ang kerjaya usahawan, sebenarnyaiajugaseperti kerjaya-kerjayalain. Ap abilamenjadiseorang
usahawan, sifat-sifat sebagai seorang pekerja perlu ada. Maksud pekerja di sini ialah ia perlu dan mesti bekerja untuk
mendapatkan ganjarannya. Cumaapabilamenjadiusahawan, carakerjadan ganjaranyang diperolehiitu berbezadengan

carabekerjaoranglain.

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. Masayang
adaialah 24 jam sehari. Ramai orang bercakap tentang pengurusan masa. Halini adalah pelik kerana masatidak perlu
diuruskan, tetapi yang perlu diuruskan ialah perkara yang hendak dibuat. Bagaimana kita mengatur dan menyusun
urusan kita sehari-hari?. Kecekapan kitamenguruskan hal-hal yang berkenaan dengan kitalah yang akan menentukan
waktukita. Kitabolehmembahagikan masakitadengan baik sekiranyatugasan-tugasan kitadiselesaikan dengan sempurna

dan cekap.

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

“Masa merupakan

ketidakcekapan sendiri, kita perlumembuat persiapan awal. Falsafahwaktu solat

misalnya, tergambar betapa pentingnya sesuatu perkara itu dilakukan dalam moda| yang penting

waktunya. Jikasebaliknya, makaki 1ketinggalandanterpaksamenggunakan

kepada seorang

masayang lain untuk menggada’ solat. Begitu jugalah jika urusan yang kita buat

tidak sempurna dalam masanya akan memaksa kita menggunakan masa yang

pekerja dan lebih-

lainpula. SabdaRasulullahs.a.w 1d, “Keberkatan umatku adalah diwaktu
pagi mereka”. Maksudnya, persiapan di awal pagi akan menjamin keberkatan lebih la gl ba gl
usaha-usaha anak adam itu. Ringkasnya pengurusan tugasan mengikut jadual

seorang usahawan”

yang tepat akan menjamin keberkesanan dan kejayaan usahayang dijalankan.



info USAHAWA
USAHAWAN & IT

Sistem EPOS Bantu Elak Kerugian

. W M Nazif W M Nori

Kadang- ’ ] T
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

berlakt i runcif ikedairunci i kedaifarmasi,
kedai buku serta alat tulis, dan kedai kaca mata. Masalah pembelian barangan tidak terancang ini nampak remeh tetapi

boleh menjauhkan pelanggan dan seterusnya gl ian 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)

adalahjalan peny i EPOS bukansi: tetapi i dikebanyakan kedaiternamaseperti 7-

Eleven, W at son, Mydin Martdan sebagainya. Adakah ianya berbaloi untuk digunakan oleh perniagaan bersaiz kecil dan
? “ya". P 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
bilap perludibuatkepada dananalisa paling laris dan paling tidak laris dapat dibuat dengan
cepat.
Berap akos untuk mengadakan EPOS? T erminal EPOS akan dilet akkan di setiap kaunter bayaran. Kosnya bergantung
kepada jumlahterminal yang digunakan. Peralatan serta kos bagi satu i POSdanir iadalah seperti berikut
(untuk produk UBS):

Perkakasan:

§ Alatpengimbas RM350

§ Lacitunai 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
§ Perisianinventori RM700
§ Latihan RM450

PERNIAGAAN&RISIKO

S enyum USAHA W AN

Jenisperniagaan Risiko

-

Kedai runcit Wang tunai/barangan dicuri pekerja/pelanggan,
pekerja tak kekal lama, barangan yang dibeli
dalam ki iti banyak tak laris dijual
Pusat Tuisyen tidak dibayar , tenaga pengajar tidak
komited/mahir , persaingan dengan pusat tuisyen
lain (guru dan sekolah), ibubapa bersemangattapi

anak liat, peraturan/undang-undang

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

masak buat hal, peraturan/undang-undang




Usahawan Seni: Peluang dan Cabaran

TIP USAHA W AN
Muhammad Abi Sofian AbdulHalim
1. Jangan sukameniruapayang
Sememangnya negara kita kaya dengan pelbagaiwarisan khazanah seniyang telahdibuat @ diniagakanoleh
sudah sebatidengan budaya masyarakat Melayu. Pelbagai genre warisan seni orang lain, tetapi usahakan
yang diolahkan bersesuaian dengan keperluan hidup harian masyarakat seperti satu perniagaan barudanunik
seni ukir , tekstil, muzik, t arian, teater , puisi, dan kraf. Persoalannya, adakah yang orang lain belum buat.
seniinimasih diperlukanlagi pada hariini sebagaimanasebelumini? Bagaimana
2. Usah cemburu atau dengki
pula permintaan produk seni tersebut pada hari ini yang sesetengah penggiat
dengan kejayaan orang lain,
seniberanggapan sebagai“hidupsegan, matitakmahu”. Inisemuaakan memberi
tetapi muhasabah diri bagi
kesan kepada seniman atau pengusaha seni itu sendiri untuk terus berkarya
meningkatkan kejayaan
danmengeluarkannya. Padahal permintaan akan meningkatjikalau pengusaha
sendiri.
seni bijak menguruskan pemasaran dengan baik dan pandai menyesuaikan
peranan produk seni tradisional dengan gaya kehidupan hariini. 3. Kejayaantidak datang dengan
sekelip mata, tetapi perlukan
Bidang kesenian adalah bidang yang masih baru di dalam keusahawanan
pengorbanan keringat, masa,
berbanding dengan bidang pertanian, makanan, jahitan dan produk berkaitan
wang dan segala-galanya.
teknologi. Malahan pulanegarakitamempunyairamaipenggiatseniatauseniman
yang sudahtersohor karyamerekadiserat adunia. Ap agunadarjatkaryaagung 4. Jangan takut rugi dalam
jikalau hanya segelintir sahaja khalayak yang dapat menginterpretasikan karya perniagaan.
mereka berdasarkan kepada mesej disebaliknya. Seniman tidak hanya perlu P .
o Kepimpinan atau peneraju
kepada pemikiran di dalam displin mereka sahaja, tetapi mereka juga perlu dallam ETEEhETEED

pandai untuk membir ik penawarankaryaseni iproduk di pentas

memerlukan kepandaian,

asaran sebagaimana tawaran pada produk lain. Inilah di antara elemen ,
p 9 p P! pengalaman dankewibawaan.

terpenting untuk membina semangat keusahawanan di kalangan penggiat seni

. . 6. Usah berangan menjadi
di Malaysia.
seorang usahawan sekiranya

malas dantiadawawasan.

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 darinegara-negaraluar .Malahan pulamerekatidak dap atmengenalp astipeluangyangbenar-
benar dapatdikuasai berasaskan kepada kekuatan produk atau karya seni mereka. Pengkaryatempatan juga perlu sedar

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

menjadiancaman besar sebagaimanakepada produk muzik tradisional Melayu yang telah lemah dengan pengaruh muzik

luar . Olehitupenget ahuan pemasaran perlulah diambil t ahu oleh penggiat seni itu sendiri ap abilahendak 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 hariini terletak pada nilai komersial, manakala nilai
estétikajugadiberi penekanan tetapi hendaklah bersesuaian dengankehendak pengguna. Estétika, falasafah dan konsep
sesebuah produk seni masih diperlukan oleh pengguna, kerana ini akan mempengaruhi kepada gaya hidup pengguna.

Perlukah seniman melihatpembangunan produk seni dalamkontekiniatat konsep pendirianmereka

dalam menghasilkan produk seni? Ini adalah diantara perkara penting supaya karya seniyang 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 seniini.

Peluang dan Ancaman di dalam industri seni

Peluangdan Ancaman dalamindustri senidap atdirumuskan seperti berikut:

PELUANG ANCAMAN

1 Galakan penyelidikan dan pembangunan oleh kerajaan 1. Sikap tidak yakin penggiat seni untuk

pasarkan produk secara komersial
23 Kementerian Kebudayaan, Keseniaan dan Warisan (KEKWA) beri

ruang dan peluang adakan aktiviti seni di Galeri Seni Negara, 2. Anggapan bahawa pemasaran produk seni
Istana Budaya, Muzium, Pusat Kraftangan, penyedian program secara komersial akan menjatuhkan nilai seni
televisyen itu sendiri
3. KEKW A buka ruang melalui j seminar f 3. Penggiat seni hanya berkarya untuk mencari
bengkel dan konferensi kepuasan sendiri tanpa memikirkan kehendak
khalayak
4. aspek kepada penggiat seni oleh

Pembangunan Usahawan dan Koperasi (MEDC)

5 Peluang mengikuti pengajian seni di IPT AIS




PENEMUAN KAJIAN

Usahawanit adidiskriminasidalam mendap atkan pinjaman?

Penyelidik : Asiah Bidin, RosliMahmood, Habshah Bakar dan Nurretina Ahmad Sharif

Banyak kajian telah dilakukan membincangkan mengenai masalah dan kekangan yang dihadapi oleh usahawan wanita.
Antaraisu utamayang dibincangkan ialah berhubung dengan masalah untuk mendapatkan pembiayaan daripada pihak
bank. Usahawan wanita didapati menghadapi masalah didiskriminasi olehinstitusi kewangan. Kajian yang kamijalankan
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

10lehpegawai-| i jil kiranyamerek atmenyediakan dokumen-dokumenyangdiperlukan

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

semata-mata. Meskipuntidakmempunyaimasalah untuk mendapatkar i n, mereka lebih intuk 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

Kebanjirankain-kain batik darinegara luar telah sedikit sebanyak membantutkan usahap arapengusahabatikdi

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

pengusaha batik tempatan berhadapan dengan cabaran persaingan yang amatketara. Situasiiniturutmembawa kepada

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

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

dan perisian AtexDesignsep atutnyadigunakan sepenuhnyaoleh pengusaha batik. Penggunaan Internet pulaseharusnya

memberikan peluang yang lebih besar bagi pengusahabatik untuk mempromosikan produk merekaseterusnyamewujudkan

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 ahumenggunakan komputer .Faktorusiadant
pendidikanyang rendah menyumbang kepada penemuanini. Namundemikian, kebanyakan pengusaha bersetuju teknologi

komputer membawabanyak kelebihan terutamanya penggunaan Internet.

T erengganu

PENGURUSAN PEKERJA . Samsudin Wahab

Panduan Mengurus Pekerja

Pekerja merupakan aset penting dalam sesebuah perniagaan atau syarikat. Justeru, ianya perlu diurus dengan sebaik
mungkin. Ant  aratugas-tugas dalam pengurusan pekerjaialah pengambilan baru, latihan, pembangunan, sistem penilaian

dan kenaikan pangkat, sistem gaji/upah atau ganjaran dan jikan pekerja. Perar pelaksanaan berkesan

Ktiviti-aktivitiini akan mer i 1pekerja, i akan diterj kan kepada i 1yang tinggidan

peningkatan p yaterdapat 1yang jugamenjadi pengurus perniagaan, memandang enteng dan

gagal mengurus pekerja mereka dengan baik. Berikutadalah aspekyang perlu di ilkiradalamr

pengurusan pekerja dapat dilakukan dengan baik dan berkesan:

Kerjaberkaitan (Jobrelatedness) — urusan pengambilan pekerja baru, agihantugas, penilaian, kenaikan pangkat
dan sistem ganjaran mestilah dibuat berdasarkan keperluan tugas atau ada hubungkait yang terus dengan tugas

yang pertanggungjawabkan.

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

keranaianyaakan mempengaruhip ikerj Py i p

1, pengetahuan terhadap tugas, minatdan disiplin.

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

Deskripsitugas merujuk kepadatujuan perlantikan, jenis-jenis tu tatanggungj uatu 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 kaki untuk depan isasi. lamert ivitipenting kerana

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

perniagaannya. 1ganadanyapenyel: 1

perancangan dengan pengurus darilain-lain bahagian/jabatan.

TS

ahap




USAHAWAN & PER CUKAIAN

Beli aset tet ap boleh kurang cukai?

Oleh:NoorLiza 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
1untuk menolak 1darip adahargaasetitu darip adapendap
sebagai Elaun Modal. Ada dua jenis Elaun Modal :
1. Elaun Permulaan (EP) - hanya akan dibenarkan ditolak dalam tahun asetdibeli pada kadar 20% dari harga aset
2. ElaunT ahunan (ET) - dibenarkan ditolak p adasetiapt

Kadarnyatelah ditetapkan oleh Lembaga Hasil Dalam Negeri (LHDN) mengikutjenis aset. Syarat-syaratnya adalah anda
mestilah pemilik asetitu di akhir tahun taksiran dan asetitu mestilah digunakan dalam perniagaan anda. llustrasi 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)?

TT2005:
PendapatanKasar 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

at anterlarasanda.

ahunsehinggatolakannya menyamai harga aset.

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

T olakaninidinamakan

= ElaunT ahunan (20%*x RM50,000) 10,000
3/5 untuk tujuan perniagaan 20,000 x3/5 = 12,000
*ET 20% - rujuk jadual kadar Elaun Modal LHDN

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

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, jikaanda 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.

Senarai kursus anjuran Y ayasan Pembangunan Usahawan T erengganu: Program anjuran CeRIA,

I September 2006 Oktober 2006

1.3/10/2006 - Seminar Budaya

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

Ahli YPU,Percuma, TTC KerjaBerlandaskan

Ciri-Ciri Islam

2. 13-14/9/2006 - Bengkel Pemerosesan
Percuma, TTC
Makanan Secara T eori
& Praktikal (Produk SosCili, 2. 11-12/10/2006 - BengkelKraftangan
Kicap & Kordial Berperisa), Berasaskan
Y uranRM50, TTC Barangan T
Y uran RM50-00,
3. 18/9/2006 - Klinik Usahawan
TTC
Jutawan Siber Bersama
Dr Irfan Khairi, 3. 19/10/2006 - Forum Perdana -
Percuma, TTC Menjana

Masyarakat Berilmu

4. 21/9/2006 - Seminar Pendidikan
Percuma, TTC

Rekabentuk &

Hakcipta, Percuma, TTC
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akai

Untuk maklumat lanjut, hubungi :

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

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)



