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Kata Aluan
— Cetakan Pertama

Saya scbagai Yang Dipertua Gabungan Dewan-dewan Per-
niagaan Melayu Malaysi galu-alukan penerbi buku
sebagai panduan untuk peniaga-peniaga kecil ini yang telah
diusahakan oleh Y.B. Dr. Mahathir yang saya fikirkan sangat
mustahak bagi kebanyakan peniaga bumiputera. Ini adalah
memandangkan banyaknya peniaga kecil bumiputera yang
baru muncul dalam beberapa tahun ini yang menyahut
seruan Keraj untuk bil bahagian cergas di dalam
perniagaan di bawah Dasar Ekonomi Baru. Oleh yang demi-
kian kenalah pada masanya buku seperti ini diterbitkan
bagi menolong peniaga-peniaga kecil yang sebilangan besar-
nya merupakan muka-muka baru di dalam dunia perniagaan,

Walau  bagai p inginlah saya ihatkan
kepada peniaga-peniaga baru ini supaya berhati-hati dan me-
naruh sepenuh minat di dalam perniagaan mereka dan ber-
usaha bersungguh-sungguh supaya mereka mencapai ke-
Jjayaan. Dewasa ini kita tidak mahu melihat terlampau banyak
kegagalan bumiputera di dalam bidang pemniagaan disebabkan
mereka menceburi bidang ini dengan terburu-buru kecuali
ianya tidak dapat dielakkan oleh sebab-sebab di luar kuasa
dan dugaan mereka. Jika sekiranya terlalu banyak kegagalan
berlaky, ini bukan sahaja merupakan kegagalan bagi peniaga-
peniaga itu, malah lebih buruk lagi, ianya akan mengurangkan
kepercayaan, minat dan keazaman bumiputera yang lain
dan juga keyakinan kaum-kaum lain yang ingin bekerjasama
dengan bumiputera dalam pemiagaan.
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Seperkara lagi yang ingin saya sentuh ialah sikap se-
tengah-setengah peniaga kita di dalam dunia perniagaan di
mana soal-soal bersangkut-paut dengan perniagaan mestilah
dilihat dari segi permniagaan itu sendiri, dan bukannya dari segi
politik, perkauman dan memainkan sangat soal yang terlalu
emosional.

Saya berharap buku ini akan tersebar dengan luas di
scluruh negara supaya ia dapat membantu dan memandu pe-
niaga-peniaga bumiputera yang sedang membangun.

Dengan ini saya mengucapkan setinggi-tinggi tahniah
kepada Dr. Mahathir yang telah berusaha selama lebih dari
dua tahun untuk menerbitkan sebuah buku yang sangat ber-
faedah kepada kita semua.

Tengku Razaleigh Hamzah
9 Januari 1974, Yang Dipertua
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Pendahuluan
Cetakan Pertama

Sedikitnya jumlah orang Melayu dan bumiputera lainnya
dalam bidang pemiagaan telah menjadi satu perkara yang me-
nimbulkan kebimbangan di negara kita. Keadaan ini juga di-
akui sebagai tidak sihat, bukan saja bagi orang Melayu, tetapi

juga bagi negara keselur ya. Dan p sikap Ke-
rajaan serta rakyat terhadap soal ini telah menimbulkan
banyak perbi gan yang dianjurkan oleh Keraj dan

Jjuga orang ramai.

Akan tetapi sehingga kini kebanyakan daripada perbin-
cangan itu tertumpu kepada tiga perkara: pertama, soal-soal
polisi; kedua, desakan untuk memberi peluang yang lebih
kepada orang-orang Melayu yang ingin berniaga; dan ketiga,
masalah kerjasama yang bermakna daripada peniaga-peniaga
bukan Melayu.

Sedikit sckali daripada perbi gan-perbi gan itu
yang memberikan perhatian kepada masalah-masalah yang
dihadapi dan terdapat pada peniaga-peniaga Melayu, iaitu
masalah lah yang jadi penghalang kepada mereka
yang baru menceburkan diri dalam lapangan pemiagaan.
Masalah lah dan halangan-halang ini telah pun meng-
gagalkan banyak dasar dan usaha Kerajaan untuk memberi-
kan peluang pemiagaan kepada orang Melayu. Masalah-
masalah ini juga telah banyak mematahkan cita-cita dan per-
cubaan orang Melayu untuk memasuki bidang yang sangat
mustahak ini.

Kebanyakan daripada halangan ini adalah di luar kuasa
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dan keupayaan peniaga-peniaga Melayu sendiri untuk me-
ngatasinya. Halangan-halangan ini pakan sikap pegawai
Kerajaan dan Kerajaan sendiri. Umpamanya syarat “pengala-
man” yang menjadi soal tiap-tiap kali orang Melayu ingin
menjadi pembcekal atau kontraktor kepada Kerajaan, Tender
terbuka dan rasuah yang terlihat dengannya juga adalah di
luar kuasa peniaga Melayu mengatasinya.

Rasuah menjadi penghalang yang besar bagi peniaga-
peniaga Melayu. Mungkin oleh kerana orang Melayu tidak
pandai membisu maka pemberian wang rasuah daripada
mercka tidak diterima. Oleh sebab pemberian mercka mung-
kin ditolak, maka mereka enggan menghulurkan wang rasuah.
Dengan ini mereka tidak mendapat layanan yang diperlukan,

Sckarang Kerajaan sudah pun bertindak supaya peniaga-
peniaga Melayu lebih banyak mendapat peluang daripada
dahulu. Tetapi masih timbul masalah 9ambat bayar wang’
apabila kontrak sudah dijalankan.

Sclain daripada masalah yang telah disebutkan ada pula
masalah sikap orang Melayu sebagai pelanggan, Orang Meclayu
sudah lama biasa dengan kebolehan orang Cina dalam bidang
pemiagaan. Mercka percaya apa saja yang dibuat oleh orang
Cina dalam menjalankan perniagaan adalah baik. Kalau ke-
baikan ini tidak begitu jelas mereka akan yakin bahawa ada
kebaikan yang mereka mungkin tidak nampak.

Sebaliknya orang Melayu menganggap orang Melayu
tidak cekap dalam bidang perniagaan. Oleh sebab itu tidak
ada satu pun yang dibuat olch peniaga Melayu yang dianggap
oleh pelanggan Melayu sebagai bijak dan baik.

Umpamanya kalau pekedai kopi Cina cuma memakai
baju panas waktu bekerja, ini tidak menimbulkan teguran
apa-apa. Kalau pekedai kopi Melayu berbuat demikian ini
menjadi tajuk perbualan pelanggan, Scbaliknya kalau pekedai
kopi Melayu berpakaian bersih dan lengkap ini juga menjadi
tajuk perbualan atau teguran di kalangan pelanggan Melayu.

Tetapi kalau pelanggan yang menegur itu menjalankan
pemiagaan yang sama, maka ia juga akan membuat tingkah
laku seperti orang yang ditegurnya. Kalau dahulu pelanggan
menganggap harga jualan mahal, apabila ia mengambil-alih
pemiagaan itu ia juga akan mengenakan harga yang mahal,
Pelanggannya pula akan mengkritik pemiagaannya. Dan
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dengan sendirinya ia akan sedar bahawa sikap terlalu gemar
Yeritik ity tidaldal b
Sebenarnya  kritik-kritik pelanggan kerapkali mem-
punyai asas yang benar. Tetapi sikap terlalu kritikal ini tidak
menolong menjayakan percubaan orang Melayu di dalam
1 kan h

bidang p g Untuk g p
orang Melayu, maka orang Melayu sendiri mestilah ada tolak
ansur. Ini tidak bermakna bahawa mercka tidak patut meng-
kritik. Tetapi hendaklah ditimbangkan sedikit kepada pe-
ngalaman yang ada pada peniaga Melayu.

Walau  bagaimanapun kita tidak dapat menafikan
bikiava 4da lah lah dan halangan-halangan yang
datangnya dari peniaga-peniaga Melayu sendiri. Untuk

gatasi lah lah dan halangan-halang ini,

haklah peniaga-peniaga sendiri genalinya, faham
tentang peranan dan kesannya, dan mencari jalan untuk
mengatasinya.

Kesedaran dan pengakuan bahawa ada sebab-sebab yang
datang dari diri sendiri bermakna pengakuan bahawa diri
sendiri adalah salah. Pengakuan ini tidak mudah dibuat oleh
sesiapa pun, baik seorang Melayu atau bukan Melayu. Akan
tetapi satu-satunya perkara yang sentiasa menghalang orang
Melayu mengambil bahagian yang penuh dan berjaya dalam
bidang perniagaan ialah & it li kesalak
kesalahan sendiri dan mengambil langkah-langkah untuk

basmi  kesalahan-kesalah itu serta mengamalkan
cara-cara yang boleh membawa kepada kejayaan.

Buku kecil ini ialah satu usaha untuk mengenali dan

mengkaji satu persatu masalah-masalah yang kadang-kadang
tidak begitu ternyata, yang disebabkan oleh sikap dan pe-
nilaian orang Melayu sebagai diri perseorangan atau satu
kaum.
Pandangan yang akan dikemukakan di sini bukanlah
hasil suatu penyelidikan yang teratur. Pandangan ini adalah
hasil pengalaman penulis sendiri semasa menjual buah-buahan
dan kopi di pasar minggu, Pekan Rabu, Alor Setar, langsung
kepada menjual ubat, alat perkakas kereta, membina rumah-
rumah untuk dijual, berlombong bijih dan lain-lain per-
niagaan yang dibuat oleh penulis sendiri.

Akan tetapi mengenali sebab-sebab kegagalan saja tidak
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mendatangkan facdah jika tidak dilakukan cara-cara meng-
atasinya. Oleh sebab itu perhatian yang berat diberikan
bukan saja kepada sebab-sebab kegagalan, tetapi Jjuga kepada
kesan sesuatu sikap atau tindakan dalam perniagaan dan
cara-cara mengatasinya. Cara-cara yang dikemukakan dalam
buku kecil ini tidak terjamin seratus peratus baik dan ber-
hasil, tetapi adalah berasaskan kenyataan dan kebenaran, dan
pemah mendatangkan kejayaan.



Pendahuluan
Cetakan Kedua

Buku ini ditulis dan dicctak pada kali pertama awal tahun
tujuh puluhan. Tidak dapat tidak butir-butir yang terdapat
dalam buku yang lebih sepuluh tahun usianya sudah tidak
benar lagi. Angka-angka harga dan facdah umpamanya tidak
lagi mencerminkan keadaan semasa.

Namun demikian prinsip-prinsip yang terkandung dalam
tulisan masih tepat dan berasas, Angka-angka boleh diubah-
suai mengikut masa dengan tidak menidakkan kebenaran
hujah dan prinsip. Tetapi dalam cetakan kedua ini tidak ada
perubahan dibuat terhadap angka-angka ini. Pembaca bolch
menggantikannya sendiri.

Semakan untuk cetakan kedua ini ditumpukan kepada
pembetulan kesilapan cetak dan penggantian ayat-ayat dan
perkataan-perkataan yang kurang tepat dengan yang lebih
jelas. Tiap-tiap penulis menganggap bahawa apa yang dike-
tahuinya sebagai latar belakang juga diketahui oleh pembaca.
Malangnya ini tidak benar. Oleh itu hujah-hujah penulis
kerapkali sukar difahami kerana latar belakang pembaca
adalah berlainan. Sebab itu penulis cuba menulis semula be-
berapa ayat dengan sejelas-jelasnya seolah-olah pembaca tidak
mudah faham. Pembaca mungkin berasa tersinggung tetapi
diharap akan memaafkan penulis.

Penulis sekarang memegang jawatan yang tidak mem-
benamya dapat pendap lingan. Oleh itu segala
upahan kepada penulis akan didermakan kepada badan-
badan amal pilihannya.
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Adalah diharap dan didoa supaya buku ini memberi
facdah kepada pembaca dan menolong sedikit usaha ke arah
peny 1 semula yarak

MAHATHIR BIN MOHAMAD
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1

Mengambil Keputusan
Berniaga

Orang Cina kerapkali diperanakkan dalam dunia perniagaan.
Sebab itu memilih perniagaan sebagai usaha untuk mencari
sara hidup biasanya tidaklah menjadi satu masalah. Sebalik-
nya orang Melayu kebanyakannya lahir dari keluarga petani
atau keluarga makan gaji. Sedikit benar orang Melayu yang
datang dari keluarga yang telah turun-temurun bemiaga
dan yang bersikap bahawa keturunan mereka mesti masuk
dalam bidang pemiagaan.

Oleh sebab itu bagi kebanyakan orang Melayu mereka
memerlukan satu masa tertentu untuk mengambil keputusan
menceburkan diri dalam bidang pemiagaan. Masa membuat
keputusan ini menjadi satu waktu yang berscjarah bagi se-
orang anak Melayu. Waktu ini bolch jadi selepas keluar
sekolah, atau keluar universiti, atau bolch jadi sewaktu masih
bekerja dengan gaji yang tetap. Kerapkali pula waktu ini
datang seclepas bersara dari bekerja dengan kerajaan atau
syarikat yang besar.

Pengalaman  dan  keadaan sekeliling menyebabkan
amatlah susah dan rumit hendak membuat keputusan men-
jadi scorang peniaga. Bagi seorang Melayu keputusan untuk
berniaga bermakna satu perubahan cara hidup yang radikal,
yang besar, akan terjadi. Sedangkan manusia umumnya tidak
suka kepada perubahan yang kesannya belum dapat dipasti-
kan. Orang Melayu sebagai satu kaum atau sebagai orang per-
scorangan juga tidak ingin kepada perubahan yang jauh ber-
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beza daripada yang biasa. Jadi, bagi orang Melayu terutama-

nya, g
berat dan rumit.

Tetapi dari schari ke schari telah semakin nyata bahawa
orang Melayu mestilah beralih kepada perniagaan untuk men-
cari sara hidup mereka di dalam negara Malaysia yang sedang
membangun ini.

Kekurangan tanah untuk bercucuk tanam dan ke-
kurangan kerja bergaji akibat pantasnya pertambahan bi-
langan penduduk memaksa orang Melayu memberikan per-
hatian dan harapan yang lebih kepada perniagaan. Selain dari-
pada itu, nyata juga bahawa hanya pemiagaan sajalah yang
boleh mendatangkan kekayaan yang sebenarnya, yang besar
dan tak terbatas.

Kalau cara untuk mendapat kekayaan yang tidak ter-
batas ini dikuasai oleh kaum bukan Meclayu sahaja, akibatnya
akan melahirkan kedudukan ck i yang tidak seimbang
Keadaan ckonomi seperti ini sudah pasti akan menyuburkan
perasaan benci dan dengki yang pasti akan membawa kepada
permusuhan antara kaum.

Oleh sebab itu adalah menjadi kewajipan dan tanggung-
jawab semua pihak untuk mendorong dan memudahkan
orang Melayu mengambil tempatnya dalam bidang perniaga-
an,

aga adalah satu perkara yang

" Namun begitu, ketetap ki bidang p
khimya adalah tanggungiawab diri p gan. Pihak lain
hanya boleh yedialk k lah dan pel Ke-

tetapannya mestilah dibuat sendiri oleh orang Melayu yang
ingin bemiaga. Dan ketetapan ini mesti dibuat secara yang
sungguh-sungguh, serius dan muktamad. Biasanya keputusan
hendak berniaga dibuat dengan maksud untuk memenuhi
waktu, untuk kerja sahaja, ump ya,

menunggu dapat jawatan yang bergaji tetap.

Akibat pemikiran yang seperti inilah maka perniagaan
yang dimulakan olch sebilangan besar orang Melayu tidak di-
rancang sccara yang kekal. Buktinya jelas. Kalau seseorang
ingin membuka kedai kopi di pekan yang kecil umpamanya,
bangunan kedainya dibuat secara sementara dengan meng-
gunakan bahan yang tidak tahan lama supaya kurang belanja-
nya. Maka terbinalah pondok atap yang tidak kukuh, yang
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peniag tidak balch menyimpan barang-barang perniagaan-
nva. Ini memaksa ia membawa semua alat dari rumahnya
pada wak pagi dan membawa pulang alat tersebut bila ia
menutp Kedainya waktu petang atau malam, Cara ini me-
oyusahkan peniagn, dan pemiagaan seperti inj dijalankan
hanvalah untuk sementara menunguu Kerja-kerja lain yang
baleh melepaskan dirinya daripada beban yang dibuatnya
sendiri.

Akibat daripada k p. buat pemiagaan semen-
22 it ialah kedai yang didirikan tidak sempurna dan usaha-
oy tdak bersungguh. Akhimya tentulah pemiagaan itu tidak
maj.

D:i manamana pun, pembeli-pembeli hanya tertarik
kepada kedai yang terang-terang maju. Mereka percaya
Bamya kedar yang sempuma dan maju sahaja yang bolch diha-
7p dan bolch memuaskan kehendak pembeli. Dan scbenar-
=vaizh anggapan ini betul. Kedai vang diuruskan scbagai usaha

bilan atau tidak tetap perni ya. Kadang-
kadang dibuka lebih cepat, kadang-kadang lewat sedikit,
Kadangkading ada barang, kadang-kadang tidak. Kadang-
k2deng mereka mendapat layanan yang memuaskan, kadang-
kzdang tidak. Sebab itu pembeli-pembeli akan pergi ke kedai
yang lebkh teguh dan tetap perniagaannya. Akhimya kedai
sementarz itu benar-benar menjadi  sementara, akan matj
kerana tidak ada pembeli lagi.

Kedai-kedai Melayu yang dijalankan secara sementara
2tz sambil-sambilan ini dapat dilihat di merata tempat.
Pondokpondok kedai ini didirikan di tepi-tepi jalan. Tak ada

benzmya. Tidak ada papan iklan dan tidak ada pekerja yang
berlagak sebagai pekerja, Sepanjang jalan boleh dilihat kedai
wperti ini yang roboh. Tidak pula ada sesiapa yang betul-
betul meruntuhkan pondok-pondok ini kerana bangunan-
bangunannya tidak berharga: diperbuat daripada kayu yang
sidah tidak berguna dan atap yang sudah buruk,

Inilah akibat tidak membuat keputusan untuk berniaga
secara yang sunyguh-sungguh dan kekal, Pemiagaan tidak me-
ragakan pemiagaan dan tidak diterima oleh orang ramai
sefragai perniagaan, Akhirnya perniagaan ini, tidak lami se-
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lepas dunulakan, beransur rug dan lambat-bangat akan tamas
riwayal

Scbaliknya  kalau kcpuluun untuk bemuy d:buat
dengan cara yang h dan k
yang berkekalan, maka bakal pcmapp pun mencari tempat
yang betul-betul sesuai walaug dia
bayaran. Bangunan pula akan diperbuat d.mpadz bahan-bahan

yang tahan lama dan kukuh supaya alat perniagzan dan
barang-barang dapat disimpan di dalam kedai itu. Perhiasan
dan penjualan akan dibuat secara teratur dan cukup lenglkap.
Perhitungan pemiagaan juga dibuat supaya kerugian yang
mesti dialami pada mulanya dapat diganti apabila pemiagazn
itu maju.

Olch kerana semua persediaan ini memakan bdznp,
tenaga dan bil maka p ber
timbul dan peniaga pun tidak lag: menumpukan perhatian
kepada kerja-kerja yang lain.

Semua ini hanya akan timbul jika ketetapan hendak ber-
niaga itu dibuat secara sungguh dan berkekalan. Dan perkara-
perkara ini akan meyakinkan pembeli-pembeli. Kalau pem-
beli-pembeli sudah yakin, maka sudah tentu pemiagaan akan
maju,

Inilah sebabnya ditegaskan, bahawa kalau hendak ber-
niaga, keputusan hendaklah dibuat secara bersungguh-sung-
guh dan kekal. Kalau ingin bemiaga sementara atau samb3-
sambilan, adalah lebih baik berdiam diri untuk menunggu
peluang makan giji dan menggunakan modal untuk perbe-
lanjaan biasa.

Keputusan bemiaga secara berkckalan bukanlah ber-
gantung semata-mata kepada cita<ita ingin kekal dalam per-
niagaan, tetapi Jjuga kepada modal. Banyak bakal peniga ber-
kata: bukan tak ingin bemiaga, tetapi tak ady modal. Bagi
orang yang menganggur kata-kata inilah yang sering disebut-
sebut.

Akan tetapi modal bukan sahaja wang nnggit. Banyak
perkara yang pada diri sescorang boleh dl_]:\\l\kan modal.
Umpamanya, kalau seorany itu kl nal banyak orang, ini adalah
satu modal oleh kerana kenal \t all\l ahn yadi
pelangy 1 atau beli b Jujt
adalah satw modal yang besar, ()mng yang d:kmah xbam
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scorang yang jujur scnang mendapat berbagai-bagai bantuan
untuk bemniaga. Bantuan ini tidak semestinya merupakan
modal pinj; Ada bermac m barang dan jenis
pemiagaan yang dilakukan secara ‘consignment’ atau kredit
atau komisyen. Dalam pemniagaan jenis ini hanya orang yang
Jjujur sahaja yang akan mendapat peluang berkali-kali.

Kerjinan juga menjadi modal. Orang yang malas tidak
akan berjaya walaupun modalnya cukup. Scbaliknya orang
yang rajin bolch bemiaga dengan tidak ada modal. Mencari
pelanggan suratkhabar, majalah dan barang-barang lain tidak
berkehendakkan modal. Beribu-ribu jenis barang dan harta
dijual melalui broker. Orang rajin boleh mendapat pesanan
untuk  bermacam-macam barang. Ia hanya perlu  rajin
dan pandai membuat perhubungan dengan pembeli dan pen-
jual, dan ia akan dapat komisyen dari penjualan itu.
Sckurang-kurangnya orang yang rajin boleh menjaja kuih —
satu p igaan yang keuntungannya tinggi sekali, iaitu 30%
dari apa sahaja yang dijual adalah hak penjaja. Rugi tidak ada
sama sckali kerana modal bukan dari penjaja. Cuma tenaga
sahaja hak penjaja. Bagi peniaga yang mendapat komisyen
seperti ini, kejujuran amatlah penting,

Sifat tidak segan atau tidak malu juga menjadi modal
perniagaan.  Orang yang pemalu agak susah berjaya dalam
pemiagaan. Orang  yang tidak segan-segan menceritakan
kebaikan barang yang dijualnya, orang yang berperasaan
bahawa berniaga ialah satu kerja yang tidak hina dan tidak
memalukan; orang ini ada modal yang besar dan bolch ber-
jaya dalam lapangan perniagaan.

Olch kerana itu, soal tidak ada modal bukanlah satu soal
yang mencegah atau ghalang k pan untuk bemi
scbagai cara mencari sara hidup. Modal wang memang penting
dan berguna, tetapi tidak ada wang scbagai modal tidak ber-
makna seorang yang menganggur mesti menunggu kerja ber-
gji ataupun mesti meminjam modal. Modal wang boleh di-
cari dengan menggunakan modal-modal yang lain. Modal
wang yang dikumpul sccara bekerja sendiri akan lebih di-
hargai dan tidak akan senang dihilangkan dengan angan-
angan hendak kaya cepat. Pemiagaan yang akan mengguna-
kan modal yang dikumpul sendiri tentulah akan dikaji dengan
teliti lebih dulu, kerana bakal peniaga tidak ingin wang yang
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dikumpulkannya dengan susah payah itu hilang begitu saja.
Sebaliknya pemiagaan yang hendak dimulakan dengan

modal yang dipinjam biasanya jarang benar difikirkan dengan

cukup teliti. Satu contoh yang terang ialah ccntz seorang

lad P i L

yang ingin seruan jaan’’ supaya
bcmxaga Ia pun da!ang hendak meminjam $5,000 untuk
membeli scbuah perniagaan barang-barang runcit di sebuah
pekan kecil. Ia sama sckali tidak mempunyai pengalaman
tentang pemiagaan yang hendak dijalankan itu. Bila ditanya;
adakah orang Kclmg yang mcmpunyal p:mxapan itu hen-
ia “fikir”
l\clmg itu akan Jual Bila d.\mnya apakah 35 000 cukup
untuk
$5,000 itu sudah p.nul

Nilai sesuatu perniagaan ialah nilai barang dan harta
setelah ditolak hutang-piutang. Termasuk dalam nilai harga
pemiagaan ialah nilai ‘goodwill’ iaitu nilai kemajuan per-
niagxan tersebut. Di antara semua taksiran harga sebuah per-
niagaan, goodmll' menjadi satu perkara yang susah dinilai.
Perkara ini tidak pun terli dalam fikiran peladang tadi.

Apa yang terang dalam cerita di atas ialah bakal peniaga
itu tidak membuat taksiran dan nilaian dahulu sebelum ber-
usaha mencari modal. Sebabnya modal itu bukanlah dikum-
pulkan dengan susah payah sendiri. Kerana itu modal terse-
but tidak diberikan penghargaan yang scwajarnya. Juga
modal yang hendak dipinjam itu ialah modal sepenuhnya.
Tidak ada satu sen pun modal yang tidak dipinjam. Di sam-
ping itu perhitungan tentang membayar balik modal yang di-
pinjam itu sudah tentu tidak dibuat.

Akhimya citacita membeli kedai perniagaan runcit itu
tidak berhasil kerana Keling tuan punya kedai itu sebenamya
tidak mahu menjual periagaannya.

Cerita ini menunjukkan bahawa orang yang bercita<cita
hendak bemiaga dengan modal yang datang dari orang lain
jarang sckali betul-betul b hendak berniaga. Contoh di
atas memperlihatkan bakal peniaga tidak berusaha untuk me-
mikirkan dan memperhitungkan dengan teliti dan mendalam
tentang pemiagaan yang hendak dibuatnya. Orang yang mem-

Yy

*Istilah dacrah Kedah yang maksudnya orang India yang beragama Islam.
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buat keg hendak bemiaga dengan injam modal
seratus peratus tidak akan mendapat kejayaan,

Olch sebab itu sebelum membuat keputusan untuk men-
ceburi bidang pemiagaan, kajian pertama yang mesti dibuat
ialah tentang modal yang ada pada diri sendiri, baik wang
ringgit, atau kebolchan, atau kemahiran, atau kejujuran,
atau lain-lain yang menjadi modal. Selepas itu pilihlah, jika
boleh, satu pemiagaan yang menggunakan 100% modal wang
yang ada pada diri sendiri. Jika tidak, sekurang-kurangnya
25% dari modal mestilah ada pada bakal peniaga.

Kalau pinjaman modal terpaksa dibuat, kajian sepcnuh
dan cukup dal i perniagaan ilah dibuat.
Cara-cara untuk y ik pinj itu ilah diran-
cangkan dari awal dan dengan jujur. Wang yang dipinjam
mesti dibayar; jika tidak itulah Kali terakhir pinjaman dapat
dibuat. Peniaga yang lokek tidak mungkin berjaya.

Kalau semua syarat ini disempumakan sebelum kete-
tapan berniaga dibuat, maka biasanya, kejayaan yang ber-
kekalan dapat dicapai. Jika syaratsyarat ini tidak dapat di-
penuhi, lebih baik ditangguhkan sahaja ataupun tumpukan
sahaja perhatian kepada perniagaan yang lebih sesuai dengan
modal sendiri.

Jangan sekali-kali membiarkan diri dipengaruhi olch
satu-satu pemiagaan schin%ga si;amr»syzu'at yang perlu di-
ketepikan dan tundakan terburu-buru perkara yang tidak di-
rancang dilakukan. Tidak ada satu cara yang lebih menjamin
} 1 daripada ki perniagaan tanpa berfikir.

Dan perbincangan di atas dapatlah kita membuat kesim-
pulan berkenaan dengan mengambil keputusan untuk ber-
niaga seperti berikut:

b

(1) Jangan anggap perniagaan satu kerja yang hina,

(2) Jika ingin bemiaga hendaklah difikirkan supaya
pemiagaan menjadi usaha yang berkekalan, tidak
sementara atau sambilan,

(3) Jangan membiarkan diri dipengaruhi olch sesuatu
pemiagaan kerana orang lain maju dalam perniaga-
an itu.

(4) Pilihlah jenis pemiagaan yang sesuai dengan pe-
ngalaman, kebolehan dan modal.
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(5) Jangan sckalickali

membuat pemi dengan
modal yang seratus peratus dipinjam.
(6) Rancangkan perniagaan supaya ia dapat hidup

subur, kekal dan akan menjadi lebih besar pada
masa hadapan.



2

Memilih Jenis Perniagaan

Banyak sebab atau faktor yang menarik seseorang memi-
lih perniagaan sebagai uszha utama untuk mencari sara hidup.
Tetapi bagi orang yang belum biasa berniaga, kerapkali daya
penariknya ialah keuntungan. Bakal peniaga tertarik kepada
satu-satu perniagaan kerana “‘nampaknya’” perniagaan itu
boleh memberikan keuntungan yang besar,

Memanglah keuntungan yang besar patut menarik per-
hatian bakal peniaga. Akan tetapi satu perniagaan yang boleh
membawa keuntungan besar kepada scorang peniaga belum
tentu akan mendatangkan keuntungan yang sama kepada
peniaga yang lain. Keuntungan bukan datang kerana jenis
pemiagaan sahaja, tetapi juga kerana pengalaman dan ke-
bolchan berniaga. Tiap-tiap perniagaan ada sahaja halangan-
halangan dan ranjau-ranjau yang akan menurunkan jumlah
keuntungan yang dijangka akan didapati.

Melombong umpamanya ialah satu perusahaan yang
membolchkan banyak orang Cina menjadi jutawan. Ke-

gan dari p h 1 g adalah tinggi. Tetapi
kerugian juga boleh jadi tinggi. Banyak perkara yang menelan
belanja besar yang mesti dihadapi dalam usaha melombong,
Bagi orang yang tidak biasa menjalankan perusahaan ini ber-
bagai masalah akan timbul bertalu-talu, Tiap-tiap kali masalah
ini timbul, masa dan wang akan hilang. Akhimya sungguh-
pun bijih yang dilombong dapat diperah dari bumi, akan te-
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tapi hasil dari penjualan bijih itu tidak dapat menampung
pcrbdan]aan yang telah dikeluarkan.

banyak haan dan iagaan yang
nampak dari luar bolch mcndatzmgkan kcuntungan yang
banyak, tetapi kalau diusahakan oleh peniaga yang baru,
keuntungan yang nampak jelas dari luar itu meresap bila
dikejar.

Oleh sebab itu, k sahaja tidak seh yamen-
jadi pertimbangan kita untuk mcmxhh jenis perniagaan. Yang
lebih perlu ditimbangkan ialah p dan p

kita tentang p dan p haan itu. Tctapx et i
an orang Melayu bukanlah lahir dan keluarga peniaga, dan

tidak ada p g: _]adx di kak
boleh dapat p 1 dan p

Jawabnya, tmp-txap orang blasanya ada pcnga]zman
yang boleh mcnolong ia memilih perniagaan yang sesuai.
Kalau tidak ada, ia boleh mcncan pcngalaman atau penge-

tahuan yang Tuk kan diri dalam per-
nlagaan itu. Apa yang. diperlukan 1alah sedikit masa untuk
irkan serta se-

belum kcputusan yang muktamad dibuat.

Cara yang paling baik untuk mencari pcngalaman ialah
dengan menjadi pckeqa dalam perniagaan itu, Jika ini tidak
dapat dilakukan, p cara-cara perni. itu di-
jalankan dari luar Kalau sanggup berusaha sedikit memang
ada perniagaan perniagaan yang boleh dipelajari dengan cara
ini. Boleh juga dengan bertanya kepada orang-orang yang
sudah biasa bemiaga. Sungguhpun tidak semua hal akan di-
ceritakan tetapi sedikit ada juga yan,
berguna. Akhir sekali ada buku-buku dan tulxsan-luhsan
berkenaan dengan llmu perniagaan yang boleh mcmbcnkan

dan

peng tentang b cam Jenis p

lah. lah yang B' g

Sek g ini berbagai kursus perniagaan kecil dan besar
boleh didapati. Kerajaan dak kursus yang amat

berguna yang boleh disertai oleh sesiapa sahaja yang berminat.
Soal tidak ada pengalaman boleh diatasi dengan pelajaran.

Bagaimanapun, semua cara mencari pengalaman me-
makan masa. Tidak ada jalan yang mudah dan cepat. Akan
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tetapi masa dan tenaga yang terbuang itu tidaklah sia-sia,
kerana pengetat dan p | amatl. hal

Syarat-syarat yang disebutkan berikut ini mestilah di-
penuhi dalam membuat pertimbangan untuk memilih per-
niagaan. Jika ini sudah dilakukan atau dipenuhi, soal memilih
Jenis pemiagaan tidaklah menjadi masalah lagi,

Apabila kebolehan dan pengalaman telah dikaji, dengan
mudah pula dapat dikatakan scjauh mana kesanggupan atau
kemampuan kita untuk menjalankan perniagaan itu. Soal
wang modal akan menjadi halangan hanya jika pemilihan
perniagaan tidak sesuai dengan kewangan. Dan supaya per-
niagaan dapat disesuaikan dengan modal, kita boleh mem-
bahagik i kepada beberapa jenis gikut modal

w’angt.' B

1. Perniagaan yarg tidak perlu wang modal

Perniagaan scbagai ejen yang mendapat komisyen tidak
berkehendakkan modal ‘wang, Perniagaan jenis ini sesuai
untuk jenis yang paling kecil hingga kepada jenis yang meli-
batkan berjutajuta ringgit. Menjaja kuih adalah ‘satu Jjenis
ejen komisyen yang tinggi untungnya. Biasanya penjaja men-
dapat 30% dari harga jualan kuih. Jumlah 30% ini boleh Jjadi
lebih tinggi daripada keuntungan yang didapati oleh pem-
buat kuih sendiri, kerana modal dan kerja semuanya di-
tanggung oleh pembuat kuih. Jika kuih laris dijual penjaja
dapat 30%. Jika tidak laris langsung penjaja tidak rugi barang
satu sen pun. Yang menanggung kerugian ialah pembuat
kuih. Ejen komisyen untuk perniag: -perniagaan yang besar
tidak dapat merasai k gan yang p ya begitu
besar. Sungguhpun modal tidak diperlukan, janganlah pilih
yang untung besar sahaja. Ukurkan pengalaman dan penge-
tahuan dengan seimbang.

Lain-ain pemniagaan kecil yang tidak bermodal sama
sckali ialah mencari pelanggan surat khabar dan majalah,
menjadi broker tanah dan harta, mengumpul sijil-sijil untuk
dimasukkan dalam sarung plastik, membuat salinan fotostat
dan lain-lain lagi yang boleh difikirkan oleh bakal peniaga
yang jujur. Bagi perniagaan yang besar, pemniagaan jenis cjen
komisyen ini tidak ada b ya.
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2. Perniagaan yang modalnya sebahagian sahaja
dikeluarkan oleh peniaga

Bukan semua perni; beli
semua barang y.mg hendak dx_]ua]nyl Banyak pcmxagaan
yang barang jualannya tidak melibatkan modal peniaga sen-
diri. Kedai kopi umpamanya, memerlukan modal untuk kedai
dan belanja-belanja yang murah untuk kopi, gula dan alat-alat.
Kuih boleh dijual secara komisyen. Makanan-makanan lain
boleh dxjual olch orang lain, yang bukan sahaja akan menarik
pelanggan tetapi akan b sewa tempat pula.
Roti dan minuman botol boleh dijual secara komisyen atau
‘consignment” iaitu pekedai hanya membayar jika barang itu
laku dijual.

Kedai kecil di kampung juga bolch mendapat bermacam-
macam barang yang boleh dijual tanpa modal. Papan iklan
pun boleh didapati secara percuma atau dengan bayaran
yang murah. Bagi kedai-kedai yang menjual barang-barang
letrik, banyak barang-barang yang dijual secara komisyen,
‘consignment’ atau sistem kredit. Sistem kredit membolehkan
penjual membayar harga barang itu dalam tempoh tertentu,
kadang-kadang sampai tiga bulan. Dalam masa tiga bulan itu,
boleh jadi semua yang dibekalkan oleh pemborong sudah di-
jual. Dengan cara ini modal peniaga tidak terlibat.

Bagi peniaga yang dikenal kerana kejujuran, kecekapan
dan tidak lokek, boleh jadi hanya perlu mengeluarkan 30%
sahaja dari modal penuh. Baki 70% lagi itu ditanggung oleh
pemborong atau sesiapa yang menggunakan tempatnya untuk
menjual. Dari hasil perniagaan yang 70% ini tidak ada kerugi-
an yang ditanggung. Tetapi jika ada untung dialah yang akan
mendapat bahagian yang terbesar. Perkara yang selalu mesti
diawasi ialah menggunakan wang hasil jualan barang-barang
yang dibekal oleh pemborong secara kredit. Mungkin kalau
wang ini digunakan ulch peniaga, dia tidak akan dapat

kepada p g apabila genap masa kredit
yang diberi. Sekali pemb g hllang P kepada
peniaga, maka kreditnya pun akan d! k
3. Perniagaan yang 100% modalnya mesti dikeluar-
ka

n
Bagi orang yang belum dikenal oleh pemborong, wang
tunai selalu diminta untuk pesanan barang-barang. Bagi per-
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niagaan kecil, terutama penjual makanan yang sudah siap,
semua modal mestilah dikeluarkan olch peniaga.

Oleh kerana itu, biasanya perniagaan yang kecil memer-
lukan modal sendiri sepenuhnya (100%). Tetapi bagi per-
niagaan jenis kecil ini peratus keuntungannya besar. Kadang-
kadang keuntungan boleh jadi 100% atau lebih. Ini bermakna,
apabila setengah sahaja dari barang itu sudah dijual, peniaga
sudah mendapat balik modalnya dan yang bakinya itu adalah
keuntungan semata-mata.

4. Perniagaan yang memerlukan modal pinjaman

Hampir semua pemniagaan yang besar memerlukan
modal yang dipinjam kerana modalnya besar. Modal
besar boleh memberi jumlah untung yang besar. Umpamanya,
dari modal $10,000 k 10% akan berjumlah §1,000
pada satu tahun, Jikalau modal berjumlah $100 maka 10%
keuntungan, cuma $10.00. Tetapi perniagaan yang bermodal
$100 mungkin memberi untuk 10% pada satu hari, maka
dalam satu bulan keuntungan akan berjumlah $300, atau
$3,600 setahun. Dari ini adalah jelas bahawa perniagaan
besar bukan semuanya memberi untung yang besar.

Oleh kerana jumlah keuntungan dari perniagaan yang
modalnya besar nampaknya besar, maka banyaklah peniaga
dan bakal peniaga yang ingin membesarkan perniagaan.
Mereka berpendapat kalau modal dapat ditambah dengan
meminjam wang terlebih, keuntungan mereka juga akan ber-
tambah.

Fikiran seperti ini adalah singkat, kerana wang yang di-
hutang mesti dibayar pokok dan facdahnya. Ini bermakna
kalau wang $10,000 dipinjam selama 5 tahun dengan facdah
10% maka jumlah yang mesti dibayar balik adalah $15,000
pokok dan faedah. Kalau keuntungan dari modal $10,000
itu $1,000 pada sctahun, maka dalam lima tahun baharu
dapat dibayar facdahnya saja ($5,000). Ini pun dengan
syarat tidak satu sen pun dari keuntungan itu diambil oleh
peniaga. Dan hutang pokok ($10,000) tidak juga dapat di-
selesaikan,

Untuk membayar balik semua hutang itu, perniagaan

ilat datangkan gan sckurangnya $15,000
dalam 5 tahun, iaitu $3,000 setahun ataupun 30% dari modal.
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Ini bererti kalau dapat untung 30% sctahun, hanya lepas 5
tahun baharulah peniaga dapat menggunakan wang keuntung-
annya.

Demikianlah bagl tiap pemni yang menggunakan
modal seperu ini ilah dibuat. Ka-
lau ndak maka ini bererti pzmaga itu tidak faham masalah
pemiagaan, alaupun ia tidak jujur pada dirinya sendiri.
Akib ialah kerugian! Kecuali jika p baik dan
pcmlagaan laris, modal yang dipinjam serta faedzhnya dapat
dibayar dengan masih mcnmggalkz.n kcunmngz.n.

Berdasarkan cmpat jenis perniagaan
ini, bakal-bakal peniaga bolchlah membuat kajian tentang
apakah jenis perniagaan yang sesuai dengan modal yang ada
pada mereka. Pilihan yang paling baik ialah menumpukan
pcrhalian kepada jenis yang berkehendakkan modal 100%
dari peniaga sendiri. Wa.laupun pcmxag:zn itu k:d], b:myak

. perkara yang akan
Jenis perniagaan yang 1 msu dielak old'n puuzga baru ialah
modal

yang

Kesimpulannya, pilihlah jenis pcmxagaan yang sesuai
dengan kesanggupan, pengetahuan, pengalaman dan modal
sendiri. Kajilah keempat-empat faktor ini sebaik-baiknya.
Dan ]anganlah percaya kalau ada orang yang mengatakan ada
perniagaan yang mudah dan boleh membawa keuntungan
dengan cepat dan banyak. Tidak ada yang mudah dalam
perniagaan. Hakikat ini akan disedari dengan pahitnya se-
Jurus selepas memasuki perniagaan. Tc(sz bagi mercka yang
membuat persediaan yang baik, rajin dan sanggup meng-
hadapi pcndcntaan ketika mula berniaga, masa depan mereka
adalah cerah.




Modal

Dalam Bab 1 telah pun dinyatakan bahawa modal bukanlah
bererti wang semata-mata. Akan tetapi kebanyakan perniaga-
an berasaskan wang sebagai modal. Sebab inilah banyak orang
Melayu yang ingin berniaga berasa kecewa kerana tidak ada
modal atau kurang modal. Yang demikian dalam bab ini
secara khusus akan dibincangkan masalah wang modal.

Scbenamya soal tidak ada modal atau kurang modal
tidaklah timbul kalau pemilit dibuat gik
pandu'\n yang diberikan dalam bab yang la.lu, iaitu perniagaan

daklah dipilih berdasarkan modal yang ada di tangan.
Malangnya banyak bakal peniaga lebih tertarik pada ke-
untungan yang besar, bukan kepada kemampuannya ber-
niaga dalam bidang yang dipilihnya.

Umpamanya, banyak orang tertarik kepada perusahaan
melombong disebabkan banyak orang yang sudah kaya
kerana melombong. Tetapi kita selalu lupa bahawa ke-
banyakan dari pelombong-pelombong yang kaya adalah
tua-tua belaka. Mercka terpaksa berusaha keras dan menga-
lami berbagai cubaan berpuluh-puluh tahun sebelum mereka
berjaya. Juga bagi tiap orang yang berjaya dan kaya, biasa-
nya ada sepuluh yang menjadi papa dan merana. Sebab itu-
lah orang Melayu yang memasuki bidang ini dengan gopoh-
gapah hampir semuanya gagal. Yang berjaya hanyalah orang
yang makan ‘‘royalty’’ saja.

Ini tidaklah bermakna orang Melayu tidak boleh me-
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lombong. Kenyataan di atas adalah untuk mengingatkan
bahawa melombong berkehendakkan modal yang banyak
untuk mengatasi bermacam-macam masalah yang akan timbul
dari semasa ke semasa. Kebanyakan masalah ini tidak dapat
ditentukan berapa banyakkah belanja yang mesti ditambah
untuk menyelesaikannya. Di antara masalah-masalah itu

klah lambat dapat keb , hujan, jenis tanah
yang merosakkan jentera, pekerja yang susah dikawal, penye-
lewengan, penipuan, tanah runtuh, kaji bumi yang tidak
tepat, dan bermacam-macam lagi masalah yang kalau tidak

" bahan modal, sel ok y al

g '8

pendapatan,

Olch kerana itu kalau diharapkan hasil perlombongan
untuk membayar belanja kerja-kerja permulaan, maka kerap-
kali pemodal terpaksa berhutang beberapa kali kerana hasil
tidak dapat sedang belanja harian dan belanja-belanja lain
mesti dikeluarkan. Kerana itu untuk melombong bukan
saja diperlukan modal yang cukup tetapi mestilah ada modal
yang lebih daripada cukup.

Keterangan tentang belanja melombong ini adalah
suatu contoh yang menunjukkan bahawa modal bagi satu-
satu perusahaan, kecil atau besar, mestilah lebih daripada
cukup. Perniagaan orang-orang Melayu kerapkali tidak
cukup modal. Ini ternyata daripada peristiwa yang berlaku
apabila Pasar Yaakob (Alor Setar) dirobohkan, dan peniaga-
peniaga disuruh buka perni: di b baru
(Pasar Serbaneka) yang dibangunkan oleh Kerajaan,

Pasar baru yang discdiakan oleh Kerajaan ini memang
lebih baik daripada Pasar Yaakob. Malangnya waktu pe-
niaga Pasar Yaakob disuruh pindah ke Pasar Serbaneka itu,
kawasan itu masih terpencil. Tidak ada kedai-kedai lain yang
berdekatan deng; , dan jalan-jalan ke pasar dedat
kepada hujan dan panas. Tidak ada *kaki lima” di sepanjang
Jalan Badlisyah yang menuju ke pasar baru yang terpencil
1tu.,

Perniagaan di Pasar Serbaneka ini cuma akan maju se-
telah  komplek beli pping complex) dan
stesen bas yang | g siap dan digunak
dan setelah bangunan-bangunan baru di Jalan Badlisyah
siap didirikan.

del d
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Akan tetapi peniaga yang awal-awal lagi dipindahkan ke
Pasar Serbaneka itu tidak sanggup menunggu tiga empat tahun
sampai perniagaan di kawasan ini maju. Mereka tidak mem-
punyai modal yang cukup. Mereka tidak sanggup mengalami
kerugian awal untuk menunggu keuntungan yang lambat
datang. Perbelanjaan hari-hari berg; g ada perniaga-
an hari-hari. Oleh itu jika lambat mendapat keuntungan,
pemiagaan terpaksalah ditutup. Kalau modal banyak, maka
perbelanj; harian tidak terpaksa t kepada hasil
jualan harian. Dan semua perbelanjaan harian ini — sepatut-
nya dijumlah sebagai modal juga — akan dapat diganti apabila
pemiagaan meningkat maju.

Dari keterangan ini jelaslah bahawa bagi peniaga-peniaga
yang berpindah ke Pasar Serbaneka ini, modal yang dianggap
cukup sebenamya tidak cukup. Mereka memerlukan modal
yang lebih dari cukup untuk menutup kerugian dalam masa
permulaan,

Jelaslah daripada contohcontoh ini bahawa semua
perniagaan berkehendakkan modal yang lebih dari yang
dikatakan cukup. Tetapi berapa banyakkah yang benar-
benar cukup? Jika pemilihan perniagaan tidak didorong olch
“cerita untung besar”, dan berdasarkan kemampuan diri
sendiri, maka modal yang lebih dari cukup itu bererti modal
yang cukup untuk pi segala perbelanj; di luar
Jjangka dalam masa permulaan satu hingga tiga tahun. Kerana
dalam masa permulaan itu pemiagaan belum cukup maju,
malah mungkin rugi. Maka belanja harian tidaklah dapat di-
ambil dar jualan. Di ping itu semua perbelanjaan harian
ini mestilah dijumlahkan sebagai modal sahaja.

Oleh yang demikian, untuk mengetahui modal yang
scbenamya maka segala perbelanj ilak k
dalam kira-kira. Ini bermakna bukan sahaja belanja membeli
barang-barang yang hendak dijual, tetapi termasuk juga
belanja tempat, alat, sewa, gaji pekerja dan diri sendiri
untuk setahun; lesen, iklan, hiasan, faedah dari wang pinjam-
an dan 2pa saja yang awelanjakan untuk perniagaan itu.
Kerapkali apabila semua ini dikira, maka modal yang ada
tidak mencukupi. Dan jalan keluar yang paling mudah ialah
meminjam wang.

Akan tetapi jalan yang paling baik dan tidak mem-
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bahayakan ialah memilih p iag; lain yang dalny

Iebih kecil, yang cukup dengan modal di tangan, Ataupun
membuat periagaan itu juga tetapi agak kecil, sesuai dengan
modal yang ada. Jika perniagaan seperti yang dirancangkan
itu diteruskan juga tanpa menghirau modal yang ada, maka
biasanya perniagaan itu akan gagal. Perniagaan kecil yang
berjaya adalah lebih baik daripada perniagaan besar yang gagal.

Pemiagaan yang kecil tidak patut dihina, kerana biasa-
nya peratus k gannya lebih besar daripad pemiagaan
yang besar. Perniagaan besar yang bermodal berjuta-juta
ringgit, yang termasuk dalam senarai Ppasaran saham, biasa-
nya memberikan keuntungan 8% hingga 12% pada satu tahun.
Ini pun selepas satu hingga tiga tahun perniagaan berjalan,
Sebaliknya perniagaan kecil boleh memberikan keuntungan
30,000% setahun.

Umpamanya, menjual kacang rebus. Modal $5.00
untuk membeli kacang dan merebusnya, boleh dijual schingga
habis dalam masa satu hari, dengan pendapatan kasar $10.00,
Ini bermakna modal $5.00, mendatangkan keuntungan $5.00
pada satu hari, iaitu keuntungan 100% pada satu hari. Kalau
perniagaan ini dilakukan 300 hari dalam satu tahun, maka
keuntungan bersih ialah $1,500.00 iaitu 30,000% satu tahun.
Kalau modal $5.00 ini digunakan untuk membeli saham dari
perniagaan besar, keuntungan dalam satu tahun ialah 60
sen sahaja, jika peratus keuntungan 12% setahun,

Nyatalah modal sedikit tidak menjadi masalah, kalau
dipilih perniagaan yang sesuai. Dan dari segi pendapatan
adalah lebih baik buat pemiagaan yang kecil daripad;
mengejar perniagaan yang besar.

Pengalaman mengajar kita bahawa kalau kehendak hati
diikut, maka modal tidak pemah cukup. Orang yang ada
$100.00 selalu berpendapat boleh berniaga kalau ada §1,000.
Tetapi bagi orang yang ada $1,000 pun tidak cukup juga.
Katanya kalau ada $10,000 maka ia akan dapat membuat
Ppemiagaan yang tetap akan maju. Malangnya bagi orang yang
ada $10,000 pun tidak cukup juga. Kalaulah ada $20,000
atau $30,000 alangkah baiknya. Beginilah angan-ang
Peniaga yang tidak banyak bezanya dengan Mat Jenin.

Apabila kita membuka kedai, maka hendaklah dipasti-
kan supaya makin hari barang-barang makin bertambah,
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kerana ini adalah tanda kedai yang maju. Dan kedai yang
maju, yang penuh atau makin bertambah barang-barang, akan
menarik makin banyak pembch l\cdm yang makin lama
makin kurang b g Dan
ini bererti pcmbclhpcmbdl bukan saja tidak bertambah,
malah yang sudah ada pun akan lari ke kedai lain,

Kedal yang panuh sesak dengan barang jualan menarik ramal pelenggen

Akan tetapi bertambah barang bererti memerlukan wang.
Dan dalam masa-masa permulaan biasanya wang untuk mem-
beli barang-barang tambahan itu tidaklah boleh diharapkan
daripada jualan harian. Sebab itu jumlah modal mestilah di-
anggarkan supaya cukup untuk membeli barang-barang tam-
bahan dalam masa-masa permulaan ini. Dan satu cara yang
paling selamat ialah dengan membeli barang-barang sedikit
kurang pada masa permulaan. Modal yang ada dijimatkan
sedikit. Kemudian, sctelah perniagaan berjalan barulah
b: g-b: di bah secara b . Ini bererti,
modal yang ada janganlah dihabiskan semua sckah ketika
memulakan perniagaan itu. Kedai yang semakin schari se-

20

-




makin sesak dengan barang-barang memberikan gambaran
kejayaan, dan menjadi tarikan kepada para pelanggan.
Dari perbi i b

di atas dapatlah kita ke-

simpulan seperti berikut:

(1) Modal bukanlah menjadi satu masalah kalau
pemilihan jenis pemniag dibuat berpanduk
modal yang ada di tangan

(2)  Sebolch-bolehnya janganlah meminjam  modal,
terutama bagi orang yang tidak biasa berniaga

(3) Jumlah modal yang dikehendaki mestilah termasuk
bukan sahaja bahan-bahan yang akan dijual tetapi
Juga:

a) Belanja menyediakan tempat yang sesuai
b) Sewa tempat

c) Iklan

d) Hiasan

¢) Gaji pekerja (jika ada) dan diri sendiri

f) Lesen-lesen dan cukai .

(4) Modal mestilah termasuk pembelian barang-barang
tambahan apabila perniagaan berjalan. Ini perlu
untuk menunjukkan bahawa perniagaan semakin
maju.

(5) Modal mestilah cukup untuk belanja perniagaan
sclama  sekurang-kurang satu tahun. Ini perlu
untuk menampung keadaan tidak untung yang di-
alami olch semua perniagaan pada waktu permula-
an. Jangka masa untuk mendapat keuntungan
bergantung kepada jenis dan besarnya perniagaan,
Semakin besar pemiagaan, kin lama mesti
ditunggu sebel | k

ap 8

Kalau semua perkara di atas ini diperhitungkan, mung-
kin bakal peniaga akan kecewa kerana mendapati modal yang
ada it tidak cukup. Akan tetapi lebih baik kecewa dulu dari-
pada kecewa kemudian setelah wang yang ada itu habis. Dan
perlulah ditegask sekali lagi, seki , sctelah semua
perkara di atas diperhitungkan dan didapati modal tidak
cukup, maka lebih baiklah memilih perniagaan lain daripada
meneruskan juga periagaan itu. Inilah cara yang bijaksana.
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Tempat

Tempat menjadi salah satu perkara yang penting dalam per-
niagaan. Semua orang tahu, walaupun perkara-perkara lain
dapat diatasi, kalau tempat yang dipilih tidak sesuai perniaga-
an tidak akan maju.

Scorang bakal peniaga, semasa berada di Kuala Lumpur
untuk pertama kali telah masuk ke sebuah snack bar. Kedai
ini sebenamnya kedai kopi ala Amerika. Kebersihan, kecantik-
an kerusi meja, pakaian seragam pelayan, hawa dingin, lampu
yang berwamna-warni sangat menarik hati peniaga ini.
Sungguhpun harga makanan agak mahal dibandingkan dengan
kedai kopi biasa, namun dia tidak merasa tertipu. Dan dia
membuat keputusan, bila berkunjung ke Kuala Lumpur dia
akan selalu minum di snack bar.

Kemudian terlintas dalam fikirannya: mengapa dia tidak
membuka snack bar di pekannya sendiri. Tentu banyak orang
yang ingin minum dan makan dalam snack bar yang cantik
dan tenang seperti itu. Dan dia cukup yakin perniagaan ini
tetap akan maju.

Apabila balik ke pekan kecilnya mulailah dia membuat
persediaan untuk membuka sebuah snack bar. Modalnya
tidak begitu cukup. Tetapi ini tidak menjadi soal. Hawa
dingin tak perlu dipasang. Tempat tak perlu sewanya mahal.
Perhiasan cukuplah dengan barang yang murah-murah. Dan
macam-macam belanja yang difikirkan tak perlu bolehlah di-
potong. Akhimya jadilah sebuah snack bar yang rendah
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mutunya, tidak schebat snack bar di Kuala Lumpur. Cuma
harga makanan dan minuman sahaja yang hampir sama de-
ngan di Kuala Lumpur,

Apabila perniagaan dimulakan banyak juga orang yang
datang. Tetapi belanja harian (overhead) terlalu tinggi, dan
keuntungan tidak dapat menutup perbelanjaan itu. Kerana
itu  macam-macam perbelanjaan  terpaksa dipotong lagi.
Tetapi harga makanan tidak boleh diturunkan, Maka jadilah
harga mahal yang tidak berpatutan dengan keadaan tempat
dan alatan, layanan dan makanan,

Akhimnya pelanggan pun beransur kurang. Orang yang
datang pada masa permulaan itu hanyalah kerana hendak
mencuba kedai fesyen baru. Kesudahannya, pemiagaan
fesyen baru yang ditiru dari Kuala Lumpur itu pun tamat.

Inilah satu contch pemiagaan yang tidak sesuai tempat-
nya. Orang-orang yang makan minum di kedai di pekan kecil
jauh bezanya dengan orang yang di pekan besar. Jumlah
orang di pekan besar lebih ramai dan bermacam-macam jenis
pula. Banyak pula pegawai di pejabat-pejabat dan firma-firma
di pekan besar yang makan di luar. Pulang ke rumah susah
dan memakan waktu. Setengahnya tidak suka masuk ke kedai
biasa. Mercka sanggup mengeluarkan wang lebih sedikit asal-
kan dapat makan di tempat yang selesa, teratur, kemas dan
bersih; apalagi kalau berhawa dingin.

Di pekan kecil pun ada juga orang yang tidak senang
dengan kedai makan biasa, tetapi mereka dengan mudah
boleh pulang makan di rumah. Lagipun orang semacam itu
tidak seramai di pekan besar. Dan kebanyakan orang yang
makan di kedai kopi datang dari luar bandar. Bagi mereka ini
kedai makan biasa sudah lebih dari cukup. Mereka takut
masuk ke snack bar kerana harga makanan dan minuman
yang lebih mahal, Scbab itu nyatalah, membuka snack bar
di pekan kecil tidak sesuai.

Pemiagaan yang baru dibuka, walaupun jenis atau
fesyen baru dan tidak timbul soal persaingan, belum tentu
akan maju kalau tempatnya tidak kena.

Sebaliknya perniagaan boleh maju jika tempat yang di-
pilih berdekatan dengan pemiagaan yang sama Jjenisnya. Ke-
Jayaan sebuah kedai kain adalah lebih terjamin kalau dibuka
berdekatan dengan kedai kain yang sudah ada. Pemiagaan
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sate juga begitu. Kedai kopi pun boleh begitu, kalau dibuka
di bandar yang banyak penduduk. Pendek kata, di bandar,
pemiagaan yang sama adalah lebih maju kalau berdekatan
daripada terpencil.

Schaliknya di kampung dan di pekan kecil, tidak ada
keuntngan kalau pemiagaan yang sama dimulakan di tempat
yang sama. Umpamanya, kalau sudah ada sebuah kedai runcit
vang maju di scbnah kampung, jlkl d.ﬂmka sebuah lagi kedai
Tuncit di seb va, ya akan meng-
alami kerugian.

Di pasar, biasanya pemiagaan yang sama ]ems selalu ber-
dekatan. Ini memang baik, Di (cmpat srpcm ini — kalau
harga sama — yang ik beli-p ialah dab
an dan layanan. Di pasar )mg dua tingkat, kalau tingkat atas
menjual barang vang sama dengan tingkat bawah, maka sudah
past tingkat atas itu tidak akan dapat menarik pembeli.
Orang tidak perlu bersusah payah naik ke atas kalau semua
barang yang diperiukan ada di tingkat bawah. Sebab itu kalau
twerpaksa bemiaga di tngkat atas, barang jualan atau jenis

gaan mestlah berlainan daripada tingkat bawah.
Sewa yang murzh hagi tempat perniagaan tidak boleh
diutamakan selalu. Walaupun sewanya murzah, tidak ada guna-
nyz kalzu pemiagaan tidak maju. Sewa scbuah tempat di
tingkat lima scbuzh bangunan vang tidak ada lif tentulah
urzh, tetapi pernizgazn sudzh tentu tidak berjaya. Sebab itu
adalah Jebih baik membayar sewa vang tinggl untuk tempat
vn:nq sesuai, dzm;\zdz mcndapm tempat vang tidak scsua.l de-
Gina r
4 du.n 1h” yang hm:n a.Lu.umL tempat pcmxagaan yang mem-
punyai kemunglkinan jadi maju.

Zzman ini ialah zaman kereta. Semakin ramai orang
menggunzkan keretz untuk pergi membeli-belah. Sedangkan
twempat letak kerew semakin hard semalin susah dicari. Se-
hun'n ccdung besar di Kuala Lumpur terpaksa ditutup kerana

belinya susah d tempat untuk meletak
me Scbathvu scbuah supermarket yang jauh dar
Tempat-tempat perniagaan biasa telah maju kerana tempat
meletak kereta disediakan dengan banyaknya Oleh kerana
it jike hendak mencari tempat, soal letzk kereta mestilah
ditimbangkan juga. Jika ramai pembeli yang akan terdiri dari
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orang yang mempunyai kereta, adalah mustahak memilih
tempat yang senang meletak kereta,

Bagi pemiagaan yan, kecil, pelanggan tidak datang ber-
lalu~lah§.l l;)\dn masan;’a fcdai mgnjadigfengzng; 1ingzlgpckc-
dai scorang sahaja. Ia tidak dapat meninggalkan kedainya
kerana bimbang pelanggan datang.

Oleh sebab itu, bagi perniagaan seperti ini, eloklah
dijalankan di tempat atau bangunan yang juga menjadi tem-
pat kediaman keluarga peniaga. Cara ini membolehkan
keluarganya ikut membantu bila pembeli ramai, ataupun
peniaga terpaksa tinggalkan kedai untuk membuat pekerja-
an yang lain.

Kesimpulannya, pemilihan tempat sangat penting. Salah
pilih tempat akan membuat pemiagaan tidak maju atau
hancur terus. Kerana itu jadikanlah perkara-perkara di bawah
ini sebagai panduan untuk memilih tempat:

(1) Jenis pemiagaan mestilah sesuai dengan tempat.
Jenis pemiagaan yang maju di pekan besar mung-
kin tidak maju di pekan kecil.

(2) Di pekan besar pemiagaan yang sama patut ber-
dekatan, tetapi di pekan kecil atau di kampung per-
niagaan yang sama patut berjauhan.

(8) Di pasar, pemiagaan yang sama jenis patut ber-
dekatan.

(4) Tempat perniagaan mestilah mudah bagi pembeli
datang.

(5) Pada zaman orang semakin banyak menggunakan
kereta seperti sckarang ini perniagaan di tempat
yang mudah meletak kereta lebih baik daripada
pemiagaan di tengah bandar tetapi tidak ada tem.
pat meletak kereta,

(6) Tempat yang sesuai mestilah menjadi pertimbangan
utama, walaupun sewanya tinggi.
(7) Pemiagaan kecil patut dijalankan di bangunan yang

Juga menjadi tempat tinggal peniaga dan keluarga-
nya.
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Perhitungan Modal
(Costing)

P k kalau harga jualan me-
lebihi h:rga modal. Schh im hzrgA jualan tidak bolch diten-
tukan kalau harga modal tidak diketahui. Jika harga modal
tidak diketahui dengan jelas, boleh jadi harga jualan terlalu
rendah hingga tidak ada untung, ataupun terlalu tinggi hingga
suszh hendzk dijual. Oleh sebab itu mustahaklah dibuat per-
hitungan yang lengkap tentang harga modal.

Bagi barang-barang yang sudah sedia untuk dijual dan
hx:g: jualannya sama di merataTata tempat, scal haxga modal
tdak begitu suszh di & dan

!

perkakas elektronik, hu:.ng—barmg buatan (manufactured
goods) dan barang-barang dalam tin sudah ada harga jualan
yang tetzp dan szmz, dan harga modalnya juga telah ditentu-
kan olch pengimport atzu pembahagi. Namun begitu harga
modal hendaldah dihitung juga supaya termasuk perbelanja-
mpenhémmsak,b:dahbmk,kmdcnmdmscbagam)a
Tah diti Sant i
dxlxm menentuken pa.mx atau tidak sesuatu barang dz"pcg:
miagekan. Dan kalau semuz ini dijumlahkan scbagai modal,
makz untung yang pada mulanya nampak besar tentu akan
menjadi kecll.

Buglmodllmnhﬁmkmhgbx:ng-hanngy;:f

mest
Ump y Bd‘hapa—bugm}cnubdnn
i kan dis dimanalk bacdlid
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yang boleh dijual. Dan barang-barang yang dicampurkan itu
susah pula hendak dinilai harganya. Sebab itu harga jualannya
pun sukarlah hendak di kan. Ini jelas ump a, kalau
dibandingkan banyak mana mi goreng yang dapat dibeli
dengan wang $1.00. Di sebuah kedai $1.00 mi goreng cukup
untuk dua orang, di kedai lain cuma untuk satu orang. Di
scbuah kedai seketul ayam goreng dijual 70 sen, di kedai yang
lain bukan saja dijual dengan harga 80 sen, tetapi ketulnya
pun lebih kecil daripada di kedai yang pertama.

Kadang-kadang cara yediak k yusah
kan menilai modal. Daging kari kalau dipotong supaya ketul-
nya besar dan b ya sama dahkan penilaian modal.
Tetapi kadang-kadang kedai makan Melayu menjual kari
daging dengan ketul daging dipotong kecil-kecil. Kadang-
kadang banyak ketul dalam satu pinggan, kadang-kadang
sedikit. Pelanggan tidak tahu adakah dijual sepinggan sekali
atau mengikut ketul. Kaiau sepinggan terlalu banyak. Kalau
dimakan seketul mungkin dikenakan bayaran untuk seping-
gan. Akhimya mungkin pelanggan tidak berani menempah
hidangan itu.

Bagi pemiagaan besar soal nilai modal lebih penting.
Sebuah hotel yang indah telah dibina dengan modal
$500,000. Hotel ini mempunyai 12 bilik yang cantik. Sewa-
nya $30 sebilik satu hari. Bagi hotel yang maju biasanya
hitung panjang 70% saja daripada biliknya yang dj
setahun. Dan kalau pengurusannya berjalan baik, keuntungan
bersih daripada perniagaan hotel ialah 20%. Oleh sebab itu
kalau perhitungan modal dikira betul-betul, perusahaan hotel
tersebut tidak patut dijalankan sama sekali.

Pendapatan schari - 12x$30 =§  360.00
Pendapatan setahun 365 x 360 = $131,400.00

70% daripada pendapatan ini § 91,980.00
Overhed 80% (belanja tetap

pengurusan) = § 73,584.00
Anggaran untung 20% = § 18,396.00
Dari kira-kira ini k gan bersih dari th

hotel itu ialah $18,396 pada satu tahun, Kcun!\u;gan dalam
pemiagaan besar sepatutnya 10% dari modal. Kalau modal
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$500,000 sepatutnya keuntungan $50,000. Dari kira-kira
di atas keuntungannya tidaklah sesuai dengan jumlah modal
yang dikeluarkan,

Sckitanya modal it tidak dipinjam, kerugian tidak
begitu jelas. Tetapi kalau modalnya dipinjam dengan facdah
10% sctahun (jadi facdahnya $50,000,) maka tentulah rugi
schanyak $31,604. (Facdah $50,000 tolak untung §18,396).
Nyatalah keuntungan $18,396, itu untuk membayar facdah
pinjaman pun tidak cukup. Apa lagi untuk membayar pokok-
nya.

Dengan demikian tentulah lebih senang bagi pemodal
menyimpan $500,000 itu dalam simpanan tetap (fixed-
deposit) dengan mendapat facdah 8% Ini bermakna, dengan
tidak bersusah pavah ia mendapat $40,000 setahun.

Dalam bab 4 kita telah melihat contoh snack bar yang
tdak kena tempamya. Dari segi modal pula perniagaan ini
tdak dimulakan denfan perhitungan modal yang cukup jelas.
Kedai kopi biasa menggunakan perkakas dan hiasan yang
murah. Pekerja tidak diberi pakaian seragam dan kerapkali
terdini dari keluarga pekedai sendiri. Oleh itu makanan dan
minuman dijual murah dan sama dengan harga di kedai-kedai
kopi Lain.

Snack bar memeriukan hiasan yang luar biasa. Meja,
kerusi dun pinggan mangkuk yang tinggi mutu dan harganya.
Lampu-dampu vang cantik mest dipasang, dan hawa dingin
menjadi perkara yang mustzhak. Pelayan pula mestilah yang
ada pelajaran dan berkehendakkan pakaian seragam. Pakaian
scragam tdak cukup jika tidak ada dua atau tiga pasang dan
pakzian baru mest dibuat sckurangnya tiap-tiap tahun. Jenis

i dan mi yang dijual mestilzh dimasukkan ke
dalam scnarai vang dicetzk dengan cantik juga. Dan makanan
Tdak sepers kedai makan biesz yang makanannya sudzh siap
dimasak.
dakken jualan vang duz ziau tige kali ganda daripada harga di
kedal kopi atan kedai makan bizsa. Sebotol minuman yang
ﬁjulld:r@nhupﬂs:nékn:hikcpi,mddijuzldmpn
hatge 60 sen di snack bor. Di scbuzh smack ber di Kuala
Lumpur, scpingzan mi rebus yang dijual dengan harga 50 sen
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di kedai kopi, berharga $2.50, iaitu lima kali ganda. Jika
tidak dijual dengan harga yang tinggi seperti ini, hasil jualan
tidak akan dapat menutup perbelanjaan overhed yang tinggi
tadi.

Demikianlah jumlah modal yang tinggi menyebabkan
harga jualan juga mesti tinggi. Dan harga yang tinggi kalau
tidak kena pada F akan kibatk i
mati dengan sendirinya.

Perhitungan perbelanjaan yang tertib juga dikehendaki
dalam kerja kontrak. Kontrak makanan bagi badan-badan
atau tempat-tempat yang tertentu biasanya dibuat secara ten-
der. Ini b kna perhitungan yang teliti ilah dibuat se-
belum memasukkan tender. Kadang-kadang kerajaan meng-
galakkan orang Melayu menjadi kontraktor bagi satu-satu
jamuan Kerajaan. Galakan seperti ini memberikan peluang
yang baik, kerana tidak banyak orang Melayu yang boleh me-
masuki bidang ini. Namun demikian perhitungan yang teliti
mestilah dibuat supaya keuntungan yang didapati adalah ber-
patutan.

Kisah di bawah ini adalah suatu contoh yang baik untuk
menjadi bahan pertimbangan.

Dalam satu kursus untuk pegawai tinggi Kerajaan, se-
orang kontraktor makanan Melayu telah diberi kontrak de-
ngan harga $8.00 pada seorang pegawai untuk satu hari.
Harga ini tinggi kerana pegawai-pegawai yang berkursus ada-
lah pegawai tinggi, dan mal yang disediak ilah
istimewa. Malangnya kontraktor Melayu yang mendapat
kontrak keemasan ini menyediakan makanan yang bermutu
rendah. Amaran demi amaran diberikan kepadanya, tetapi
makanan tidak juga berubah. Akhimya kontrak itu ditamat-
kan, dan diberikan kepada kontraktor asing dengan harga
yang jauh lebih murah,

Apabila diselidiki tentang layanan yang tidak memuas-
kan yang diberikan oleh kontraktor Melayu itu, didapati ia
telah cuba mencari untung yang besar kerana ingin membeli
set pinggan mangkuk yang baru untuk kontrak-kontrak yang
akan datang. Perhitungan tidak dibuat betul-betul tentang
harga yang patut dikenakan atau peratus keuntungan yang
patut diambil. Maka disediakanlah makanan yang paling
murah supaya keuntungan yang besar dapat dicapai.dari kon-
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trak yang satu ini. Akibat tidak membuat perhitungan yang
berpatutan itu akhimya pinggan mangkuk baru tidak dapat
dibeli, dan pihak kerajaan pun enggan memberikan kontrak
kepadanya lagi.

g ada perniagaan-perniagaan yang g
keuntungan yang luar biasa. Tetapi perniagaan jenis ini susah
dicari, dan tidak akan kekal apabila diketahui oleh ramai. Se-
babnya banyak pula orang yang ingin menjalankan perniaga-
an yang banyak untung itu. Akhimya persaingan menjadi
hebat dan keuntungan pun akan merosot. Sebab itu, bagi
orang yang baru memasuki bidang perniagaan, adalah lebih
baik memilih p g yang beri k gan yang
biasa saja. Perniagaan seperti ini tidak susah untuk membuat
perhitungan modal dan mudah pula menentukan harga jualan
yang berpatutan,

Ump ya, perniag; rokok. Pemi ini sesuai
benar bagi orang yang ingin bemiaga, tetapi tidak cekap
untuk membuat perhitungan modal dan menentukan harga
jualan. Sebabnya, harga beli dan harga jual rokok adalah
tetap. Perhitungan hanya diperlukan tentang belanja meng-
adakan kedai kecil dan modal untuk bahan-bahan yang biasa
dijual di kedai rokok seperti coklat, gula-gula dan “makanan
mainan” anak-anak. Yang hak dalam pemiag ini
ialah tempat yang sesuai. Tempat seperti stesen bas, pasar,
panggung wayang dan lain-lain tempat hiburan di mana
banyak orang berkumpul amatlah sesuai. Kalau sewa atau
duit teh yang agak tinggi terpaksa dibayar, maka ini adalah
perbelanjaan modal yang patut diterima terutama kalau di
tempat ini belum ada peniaga rokok yang lain. Lain-lain per-
niagaan yang senang dibuat perhitungan modal jalah permiaga-
an surat khabar dan majalah, kasut Bata, minyak dan baja.

Satu lagi contoh yang menunjukkan perhitungan modal

adalah hak ialah penuntut-p sebuah
sekolah pertukangan menggunakan kebolehan mercka untuk
bemiaga. Di sekolah ini p t diajar buat b

barang dan perabot daripada kayu. Kebanyakan dari penun-
tut ini mempunyai kecekapan untuk bekerja. Mereka juga di-
berikan alat pertukangan dengan percuma apabila tamat
latihan, -

Lebih 400 orang penuntut yang lulus dari sekolah ini,
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tetapi tidak ada seorang pun yang betul-betul berjaya dalam
P h pertukangan. Ini disebabk harga barang-barang
yang mercka jual atau yang ditempah terlalu tinggi, sehingga
tidak ada orang yang membuat pesanan.

Kesalahan meletakkan harga ini discbabkan penuntut-
penuntut tersebut tidak mendapat pelajaran tentang mem-
buat perhitungan harga semasa di sekolah dulu. Mereka hanya
diajar membuat barang-barang. Sebab itu apabila mer-buat
perusahaan sendiri mercka did g oleh keingi dap
keuntungan yang besar. Dan harga yang ditetapkan adalah
agak-agak lebih kurang saja, asalkan dapat untuny banyak.
Harga jualan sama sekali tidak dikaitkan dengan harga modal.
Akhimya perusahaan itu mati.

C toh

h di atas jukkan dengan nyata be-
tapa haknya buat perhitungan modal sebelum me-
mulakan perniagaan dan sebell kan harga jualan,
Sebagai ped untuk buat perhitungan, catatan yang

berikut adalah berguna:

1. Kedai dan alat-alat yang kekal: Seboleh-bolehnya
susutan (depreciation) 7—8 peratus dari modal alat-
alat yang ‘“‘kekal” termasuklah kedai mestilah di-
ganti dari keuntungan perniagaan tiap-tiap tahun.

2. Duit tch: Belanja ini tidak perlu dimasukkan dalam
perhitungan harga modal, kerana boleh diganti
kalau kedai atau tempat perniagaan itu dijual kepada
Ppeniaga lain.

-Modal Pinjaman: 10 peratus dari modal pinjaman

dah i kkan dalam perbelanj tiap-tiap

tahun. Ini bermakna kalau modal yang dipinjam itu

$1,000 maka dalam kira-kira modal pada penghu-
jung tahun akan menjadi $1,100.

w

4. Overhed tetap: Semua pemiagaan berkehendakkan
kepada belanja overhed seperti gaji pekerja, surat-
menyurat, lampu, kend lesen dan sebagainy
Kecil besarnya perbelanj hed ini p g
kepada besar kecil pemiagaan. Makin besar per-
niagaan makin besarlah overhedny Pemiagaan yang
betul-betul besar terpak belanjak rhed

untuk hawa dingin, permaidani tebal, pakaian sera-
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gam, kereta syarikat, hiburan dan makanan untuk

pelanggan, akaun perbelanjaan pegawai dan sebagai-

nya.
5. Belanja  menyediakan  bahan  jualan: Perniagaan
makanan lukan  belanja p seperti
minyak, clektrik dan sebagainya. Biasanya perbelan-
jaan seperti ini diagak-agak saja. Akan tetapi perbe-
lanjaan scperti ini boleh ditentukan dengan tetap,
dan sckali dibuat perhitungan tidak payah dibuat
lagi. Kalau perbelanjaan ini diketahui betul-betul,
harga scketul ayam goreng Melayu dan Keling tidak
akan berbeza seperti sckarang. Harga yang tinggi
yang ditakuti oleh pelanggan ialah akibat pakai
agak-agak olch kerana takut rugi.
Gaji diri sendiri: Gaji untuk diri sendiri patut ditetap-
kan supaya perhitungan modal bukan saja lengkap,
tetapi untung bersih dapat ditentukan. Juga kalau
peniaga hanya menggunakan “‘gaji” saja untuk per-
belanjaan sendiri, dan baki keuntungannya digunakan
untuk bangk i maka k i

i

" akan terjamin. Gaiji ilah bery
dengan kerja. Kalau dalam sebuah syarikat, pengarah-
nya siang-siang lagi mengambil gaji atau elaun sebe-
lum syarkat itu maju, alamatlah syarikat itu tidak
akan maju. Dalam perniagaan kuih atau kacang go-
reng sckalipun, *“gaji” yang berpatutan saja patut
dibelanjakan. Kalau semua keuntungan dibelanjakan
cleh peniaga, maka perniagaan tidak akan berkem-
bang atau peniaganya tidak akan dapat memasuki
bidang pemniagaan yang lebih besar.

Sckiranya semua butir-butir ini dimasukkan dalam per-
hitungan modal, maka dapatlah diketahui dengan jelas apa-

pemi yang akan dijalankan itu untung banyak atau
sedikit, atau tidak untung sama sckali. Perhitungan ini juga
boleh membantu peniaga untuk menimbangkan semula ang-
garan modal yang telah dibuat. Bolch jadi ada perbelanjaan
yang boleh dikurangkan. Mungkin kedai yang dipilih terlalu
besar atau alat-alat kekal yang hendak dibeli tedalu banyak.
Kalau selepas mengurangkan anggaran modal, didapati masih
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juga tidak berpatutan dengan anggaran keuntungan yang
bolch didapati, maka lebih baiklah cari pemiagaan lain yang
modalnya lebih kecil.

Keunwngan dari pemiagaan yang kecil boleh jadi
kurang jumlahnya daripada keuntungan perniagaan yang
besar; tetapi perlu diingat, dari pemiagaan yang besar kerugi-
an juga lebih besar dari kerugian perniagaan-perniagaan yang
kecil. Kerugian yang kecil mungkin masih bolch ditanggung,
tetapi kerugian yang besar boleh menjadikan peniaganya me-
nanggung hutang yang tidak habis-habis!

Walau apa jenis pemiagaan sekalipun, yang jelas, per-
hitungan modal tidak boleh diketepikan atau diabaikan.
Tidak akan ada perniagaan yang kekal dan maju, jika peniaga
tidak tahu modalnya yang scbenar. Perhitungan modal
(costing) adalah asas perni:

8
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Harga Jualan

Perhitungan modal (costing) tidak dapat dipisahkan dari
harga jualan. K gan pemiag didapati kerana lebih-
nya harga jualan daripada harga modal. Dan harga modal
bukan saja berasaskan kepada harga bahan jualan yang dibeli
olch peniaga, tetapi juga perbelanjaan-perbelanjaan lain se-
perti facdah pinjaman, belanja kenderaan dan lain-lain ter-
masuk overhed.

Tetapi dalam menentukan harga jualan, Ppeniaga mestilah

imbanol dan k beli

Juga 8 P P P P
belinya. Tiap-tiap pekedai atau peniaga pada masa-masa ter-
tentu pemnah juga menjadi pembeli. Dan sebagai pembeli,
tentulah ia tidak suka membayar harga yang tidak berpatut-
an. Begitu jugalah persamaan pelanggan atau pembeli yang
datang ke kedainya.

Contoh yang jelas ialah harga jualan barang yang sama di
scbuah gedung besar dibandingkan dengan harga jualan di
scbuzh gerai kecil. Biasanya harga di gerai kecil jauh lebih
murzh dari harga di gedung besar. Ia memang patut kerana
overhed di gedung besar adalah tinggi.

Tetapi kadang-kadang kita dapati ada pekedai-pekedai
baru yang meletakkan harga yang tidak ada kaitan dengan
overhed. Di Kuala Lumpur ada sejenis makanan Barat yang
dij i ramai. Di yang berh dingin dan lengkap
dengan kerusi meja indah dan pelayan berpakaian seragam,
makanan ini dijual dengan harga $1.10 sepinggan. Garpu,
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sudu, kertas kesat tangan dan air minum disediakan,

Scbuah gerai di tepi jalan dimulakan untuk menjual
makanan yang sama. Di sini makanan dijual untuk makan
sambil berdiri, dipegang dengan tangan, tidak bersudu Brpu
dan tidak ada apa-apa pun kemudahan seperti dalam restoran.
Malangnya harga jualan tidak dikurangkan barang satu sen
pun. Kalau di restoran harganya $1.10, di gerai ini juga
$1.10. Akibatnya sudah lah jual tidak laris.

Biasanya barang-barang dijual dengan harga yang murah
kalau pembelinya membeli banyak. Ini adalah cara biasa
dalam semua perniagaan. Jualan serbuk mencuci kain
umpamanya, dijual dengan separuh harga kalau dibeli dalam
“bungkus ekonomi” (economy pack). Kadang-kadang kalau
pelanggan membeli satu-satu barang lebih banyak dari biasa,
diberikan pula hadiah.

Tetapi ada peniaga-peniaga yang tidak faham sama sekali
perbezaan di antara jualan borong dengan jualan runcit.
Misalnya menjelang hari raya jualan daun palas di Alor Star
begitu laris. Biasanya untuk jualan runcit diikat sepuluh se-
puluh seikat. Dan harga tiap-tiap seikat itu sama. Akan tetapi
kalau ada yang ingin membeli 10 ataupun 100 ikat untuk
dijual di lain tempat, harga bagi tiap-tiap berkas sama saja,
tidak dikurangkan barang satu sen pun.

Begitu juga halnya dengan sate. Kalau secucuk sate di-
jual 15 sen, seratus cucuk pun dijual dengan harga 15 sen
Juga secucuk, dan seribu cucuk pun tidak kurang harganya.
Sate yang dibakar dan dihidangkan bersama timun dan ba-
wang, harganya 15 sen k. Penjualnya dikehendaki
menghidangkan dalam pinggan dan melayan pembeli-pem-
beli. Pinggan mesti dicuci dan layanan mestilah baik. Tetapi
kalau sate yang belum dibakar, dibeli untuk dibakar dan di-
hidangkan sendiri, walau berapa ratus cucuk pun, harga se-
cucuk tetap 15 sen juga.

Kedua-dua contoh di atas ini, dari segi periagaan, tidak-
lah betul. Cara jualan borong dan runcit dengan harga yang
sama tidak memungkinkan perniagaan jadi besar.

Kedai runcit boleh dijadikan pemiagaan besar melalui
dua jalan, iaitu (a) dengan menambah bilangan kedai, atau
(b) dengan bah pemiagaan runcit jadi perniag;
borong, Peniaga yang menjual dengan tidak membezakan
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hanga runcit dengan harga borong tidak mungkin bolch
menjadi peniaga besar yang membekalkan barang-barang ke-
pada peniaga-peniaga runcit,
menentukan harga jualan, peniaga boleh menim-
bangkan dua hal. Kalau harga jualan memberikan keuntungan
yang besar, jumlah keuntungan yang banyak boleh didapati
hanya dengan menjual sedikit barang saja. Sebaliknya
harga yang murah balch melebihkan jualan sehingga jumlah
keuntungan melebihi jualan mahal yang sedikit.
Umpamanya, kalau satu barang dijual dengan memberi-
kan untung 10 sen, mungkin pada schari dapat dijual 10
buzh. Jadi jumlah keunmngan sehari ialah $1.00. Tetapi
kalau harga dikurangkan sehingga untung cuma 5 sen sebuah,
untuk mendapat untung $1.00 mestilah dijual 20 buah.
Tetapi oleh kerana harga murah, boleh jadi tiap-tiap hari jum-
Ish vang dijual meningkat menjadi 30 buah dan jumlah
untung bertambah menjadi $1.50. Dari segi perniagaan, yang
cpentingkan bukan untung dari satu jualan, tetapi jumlah
unmng dalam satu jangka masa. Oleh sebab itu apabila me-
= ilah ditimbang dari segi larisnya jualan.
h dah  dipastik

Kalau  hendak gurangk arga p

supaya jumlah barang yang dijual bertambah. Kalau tidak,
ek guna dikurangkan harga. Scbaliknya kalau dengan mengu-
rangkan harga it boleh menambahkan jualan yang berlipat
g2nda, maka cloklah dikurangkan harga jualan — tak mengapa
wntung dari tiap-tizp satu unit hanya sedikit. Kerana pada
akhimya jumlah seluruh keuntungan akan bertambah,

Harga jualan juga dipengaruhi oleh jumlah penawaran
cn permintaan (supply and demand). Kedua faktor inilah
¥ang jadi asas p perniaga Kalau barang
mudah didapati tetapi tidak mudah dijual, maka harga akan
merosotl. Sebaliknya kalau barang jualan sukar didapati dan
pasarannya baik, maka harga akan meningkat naik. Jika pe-
nizza bolch poli atau g | sesuatu jenis
barang, maka dialah yang boleh menentukan harga dan akan
mendzpat keuntungan yang baik. Tetapi kalau satu barang
dgual oleh semua pekedai, maka pembelilah yang akan mec-
nentukan harganya.

Walau bagaimanapun, tizp-tiap barang ada harga yang
schabis rendah dan yang sehabis tinggi. Harga yang schabis

36




rendah jalah harga yang tidak boleh dikurangkan lagi. Kalau
dikurangkan juga maka barang itu tidak lagi menjadi bahan
pasaran. Dan harga yang schabis tinggi ialah harga yang me-
1 Kan 1 kehendak beli

P
ot : 1

yaf gsung

Harga barang-barang i 2
pekedai. Tetapi keuntungan bukan saja bermakna wang.
Kadang-kadang keuntungan merupakan kemajuan pemiagaan.
Susu tepung dijual oleh semua kedai runcit kerana hampir
scmua orang membeli susu. Pckedai yang menjual susu
tepung menjadikan hampir semua suri rumah tangga sebagai
pelanggannya kerana hampir semua ibu memerlukan susu itu.
Oleh sebab itu kedai Cina kadangkadang menjual susu
tepung dengan harga yang kurang dari harga modal. Tujuan-
nya supaya orang-orang yang berkehendakkan susu datang ke
kedainya dan beli barang-barang lain yang berik
keuntungan yang baik. Di sini keuntungan tidak merupakan
wang tetapi daya penarik kepada pembeli. Pembeli yang
datang untuk membeli suatu barang yang murah sudah pasti
akan membeli juga barang-barang yang lain.

*Jual Murah” atau “Cheap Sale” ialah satu cara me-
majukan pemiagaan. Jual murah sebagai satu cara pemiaga-
an dibawa dari Barat, dan sekarang ditiru oleh peniaga-pe-
niaga Cina, kecil dan besar. Salah satu tujuannya ialah untuk
memajukan jualan barang yang telah lapuk atau yang tidak
begitu laku lagi. Cara ini hampir tidak pemah dijalankan oleh
peniaga Melayu. Walau lapuk sekali pun barangnya, harga
Jualan tetap sama. Akhimya kerugian yang sepatutnya boleh
dikurangkan sedikit menjadi kerugian seratus peratus.

Dari keterangan di atas jelaslah bahawa harga Jjualan
sentiasa  bergantung  kepada  bermacam-macam  faktor.
Umyp ya, suasana iag; dan keper
bekalan barang dan keadaan pasaran barang-barang itu
sendiri. Peniaga-peniaga yang tidak faham akan faktor-faktor
ini tidak mungkin akan maju dalam pemiagaannya.
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7

Menyimpan Kira-kira

Salah satu perkara yang tidak boleh diharapkan sama sekali
ialah ingatan ia. Sebab, ia biasanya sering lupa.
Dan di antara perkara yang mudah lupa ialah angka-angka
dan  Kiraki iy dalam pemi PR
amatlah penting. Perniagaan yang tidak ada kira-kira bukan-
lah pemniag; Walau bagai, kecil pun perniag kira-
kira wang mestilah dibuat. Peniaga-peniaga kecil malangnya
sclalu memikirkan oleh kerana pemiagaannya kecil dan kira-
kira wang yang terlibat amat sedikit, maka kira-kira perniaga-
annya tidaklah perlu ditulis.

Anggapan bahawa peniaga kecil tidak perlu menyimpan
kirakira tidaklah betul. Keuntungan dan kerugian tidak da-
pat di k lainkan ada kira-kira yang bertulis. Kadang-
kadang ada pemiagaan yang nampaknya untung, tetapi pe-
niaganya selalu tidak ada wang. Sekiranya ada dicatatkan
kira-kira, maka ia akan tahu ke mana perginya wang itu. Bo-
Ich jadi wang yang diambil untuk perbelanjaan sendiri terle-
b sedikit, olch kerana ia percaya pemniagaannya maju. Boleh
jadi ada beberapa perbelanjaan yang berkaitan dengan pernia-
gaannya yang ianya telzh teriupa. Boleh jadi ada pelanggan
yang berhutang, dan ia terlupa. Olch kerana kira-kira yang te-
rang tidak 2da, maka peniaga akan khayal dalam kepercayaan
bzhzwa ia mempunyai cukup wang kerana jualannya maju.

Kalau 2da kirakira maka keadaan sebenarnya boleh
diketahui oleh si peniaga pada sctiap masa. Ia tidak akan
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khayal. Ia dapat gkan belanjanya jika ‘. k. Ia
dapat bah perni ya jika k gar izink
Ia juga bolch getahui bilakah ya, dan di kat

tempatnya (jika ia penjaja) yang pemiagaannya maju; bila
dan di mana pula perniagaannya tidak maju. Dengan menyim-
pan ki i k

kira, ia dapat g pemniagaannya untuk
masa depan. Dan apabila pemni sudah b ta-
biat menyimpan kira-kira ini sudah pun ada dan soal memula-
kan satu tabiat yang baru tidak akan timbul.

Kira-kira yang mesti disimpan tidak susah, asalkan ditu-
lis di tempat yang tertentu. Apa yang mustahak ialah peniaga
dapat tahu berapa yang keluar dalam schari dan berapa yang
masuk. Untuk menulis butir-butir ini ada cara atau sistem ter.
tentu yang bolch dipelajari dalam masa yang singkat saja.
Tetapi sama ada kira-kira ini dibuat secara bersistem atau ti-
dak, bagi pemiagaan yang kecil sudahlah kupi jika
wang keluar masuk dicatat di dalam sebuah buku kecil izitu
buku kira-kira wang tunai (cash book). Bagi contoh Buku
Wang Tunai ini sila lihat Jadual 1.

Apa yang merunsingkan, apabila kira-kira dicatat, kerap-
kali didapati keuntungan tidak sebesar yang dijangka. Banyak
peniaga tidak ingin tahu yang keuntungannya tidak begitu
besar atau sebenamya tidak untung sama sekali. Ini adalah
satu sikap yang merbahaya. Oleh kerana tidak tahu maka
mereka tidak dapat perbetulkan pemiagaan itu sebel
terjadi kerugian yang tidak akan dapat diatasi lagi.

Tetapi kira-kira masuk keluar sahaja tidak bermakna
jika modal permulaan memulakan pemiagaan dan baki barang
yang tinggal tidak diketahui. Dari itu semua perbelanjaan me-
mulakan perniagaan mestilah dicatat dalam ruangan yang te-
tap. Tiap-tiap satu yang dibelanjakan mestilah dicatat pada
waktu atau sck ng-k g pada hari perbelanjaan itu
dibuat. Dengan cara ini modal sebenar dapat ditentukan. Pe-
ngetahuan ini mustahak kerana dalam perniagaan setiap pe-
ngeluaran modal mesti mendatangkan keuntungan. Ke-
untungan yang dimaksudkan ialah selepas semua perbelanja-
an ditolak, termasuk peruntukan (elaun atau gaji) kepada pe-
niaga sendiri yang scpatutnya dihitung seperti elaun tertentu.
Keuntungan ini tidak akan tercapai schingga dua tiga tahun
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selepas perniagaan dimulakan. Sebab itu catatan perbelanja-
an amatlah perlu,

Bagi perniagaan yang agak besar sedikit, catatan kiraan
modal hak untuk kira-kira cukai pendag Juga kira-
kira modal mustahak bila peniaga ingin menerima modal tam-
bahan dari pihak lain, atau untuk mendapat pinjaman dari
bank, atau menjual sebahagian dari perniagaannya. Akhir se-
kali kalau peniaga ingin jualkan semua perni a,
kira-kira modal sangatlah mustahak.

Selain daripada kira-kira modal, kira-kira yang patut
disimpan ialah pembelian barang-barang dan lain-lain belanja,
kecil atau besar; penjualan hari-hari dan hutang-piutang yang
terlibat dalam perni g Semua ilah dicatat seberap
segera yang boleh. Ini bermakna tidak boleh lewat dari hari
berlakunya perbelanjaan atau kemasukan wang itu. Ingatan
tidak boleh diharap sama sckali dalam perkara ini.

b kira-kira p g patutlah g!
cara<ara yang biasa. Tetapi kalau ini tidak diketahui, cara
yang paling senang sckali ialah mencatat semua di dalam satu
buku khas. Kalau perbelanjaan (wang keluar) boleh diasing-
kan daripada wang masuk, ini sudah cukup. Selain daripada
itu yang mustahak dicatatkan jalah tarikh perkara-perkara itu
berdaku.

Senarai di bawah ini menunjukkan perkara-perkara yang
mesti dimasukkan dalam kira-kira sesebuah perniagaan. Sena-
rai ini tidak lengkap kerana tujuannya ialah sebagai panduan
saja.

1. Kira-kira memulakan perniagaan

1. Lesen

2. Tempat dan ‘duit teh’ atau pendahuluan

3. Kedai — harga membina atau membeli

4. Alat-alat dan perabot

5. Iklan

6. Modal untuk membeli barang-barang:
(Modal bagi tiap-tiap barang jualan mesti dicatat.
Kalau barang ini mesti dibeli berkali-kali, satu ru-
angan khas mesti disediakan supaya dengan senang
boleh diketahui berapa banyak digunakan tiap-tiap
bulan atau tahun).
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7. Belanja untuk pergi membeli dan membawa balik ba-
rang-barang,

8. Semua cukai yang dibayar

2. Kira-kira sepanjang masa berniaga

1. Penjualan tiap-tiap hari

2, Pembelian barang-barang (tiap-tiap kali berlaku)

3. Elaun bagi diri sendiri (tctap pada tiap-tiap hari
dan tidak ditambah melainkan k j izl
kan)

4. Kenderaan (untuk diri atau barang-barang)

3. Kira-kira tiap-tiap bulan

Jumlah penjualan tiap-tiap bulan

Jumlah perbekalan tiap-tiap bulan

Air, clcktrik, lampu dan api (untuk masakan)
Gaji pekerja, K.W.S.P dll.

bl il U

4. Kira-kira tiap tahun

Sclain daripada jumlah semua perbelanjaan dan peroleh-
an, kiraan barang jualan yang tinggal dan harganya (stock ta-
king) mesti dibuat tiap-tiap tahun. Susutan harga kerana la-
puk dan lain-lain scbab mesti dimasukkan dalam kira-kira.
Kadang-kadang ada barang yang terpaksa dimansuhkan saja
(write-off) iaitu ditaksir sebagai tidak berharga sama sekali.

Kiraan barang jualan yang tinggal (closing stock) ini ber-
guna bukan saja untuk mengetahui kedudukan bekalan, teta-
pi juga untuk memperingati diri berkenaan dengan barang-
barang yang tidak maju, yang mungkin peniaga telah lupa
akan adanya barang-barang ini. Juga kiraan ini dapat meman-
du kita untuk menctapkan jenis barang yang patut diber-
hentikan dan apa barang baru yang patut dimasukkan dalam
pemiagaan tahun akan datang. Ada kemungkinan juga se-
tengah daripada barang-barang boleh “dilelong” atau dijual
dengan harga yang murah.

Tugas membuat kira-kira barang yang tinggal ini tidak
susah jika barang-barang dalam kedai diatur dengan tertib. Pe-
niaga yang menjadikan semakan stok “‘stock checking™
sebagai satu amalan akan sentiasa menjaga supaya kedainya
teratur. Kedai yang teratur menarik lebih banyak pembeli
datang,
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Akhir sekali tiap.
rai harta yang ada

Jual atau lapuk.

~tiap peniaga mestilah mempunyai sena-
edai seperti kerusi meja, mesin taip, pe-
nimbang dan lain-lain. Senarai ini mestilah dibaharui tiap-tiap
Kali bedaku pertukaran harta sama ada ditambah, rosak, di-

Jadual 1. CONTOH KIRA-KIRA BUKU WANG TUNAI

Wang Masuk Wang Keluar
Terima Bayaran
Hadohn  durgada $ ¢ Harbulan  kepada s ¢
Juas 1 Jualmtmai 7500 Jaouari 1 SewaKedai 12000
Jemsi 2 < - 7800 Jamuari 5 ApidanAir 2700
Jwmeas $ " " 8200 Jaswri 7 Ho&Co
(Barang) 3600
JEmsi4 "t 1400 Janwwil0 Sewalon 1900
Jemmsi 6 % % 3700 Jamwrill e 1500
Jemu T T % 4300 Jamaril3 Insumn
J=xis " = 7100 L 1200
Jumsi S " " 5200 Jumawild Layan
Jmmsio - s Teraas 150
Jamuasils  TatgCo
Fomilli, 5 - 2500 (Banng) 10300
Jemmslt T " 3300 Jamarils  LinkCo,
S 14 L 4200 (Barang) 2800
Jemils T T 2000 Jaowarils  Alalis 500
Jmmasil6 " " 3900 Jawwril?  HokCo.
Barang 11500
Jammsli t = 4500 ) .
e 170p Jumuails  HoCo.
Jammcize - 5700 (Barang) 7300
Jemaszi - - e00 JEwild Lingio
e - I 6700 (Banang) 19200
Szt - % ggog S0 Tuaco,
iz~ > 3109 (Barang) 23500
e 3500
e S
e )
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Januarizg v " 6000
Januariso v * 6100
Januarisy % - 7000

1,372 00

Februari 1 Baki dibawa
ke hadapan 2800

Bakidi tangas

Bisun

Peniaga 16060
Jumish

Belaza 134300

2500

137200

Perhatian: Buku wang tunai ini disimpan sepanjang mass dan
dijumlahkan pada tiap-tiap bulan

Jadual 2: CONTOH KIRA-KIRA PERMULAAN PERNIAGAAN

5 ¢
1. Lesen 15.00
2. Duit Teh untuk tempat 500.00
3. Kedai— disewa sebulan (Jan. 1973) 70.00
4. Alat-alat Set Perabot 450.00
5. Iklan 50.00
6.  Modal untuk barang-barang mengikut
senarai yang disediakan 500.00
7. Belanja tambang-menambang 70.00
8. Cukai — tidak ada =
Jumlah modal permulaan 1.655.00

Kira-kin  modal perniagaan yang pada
1 haribulan Januari 1978, Persediaan dibuat pada hum
tahun 1972, Catatan yang perlu dibuat ialah seperti ber

ikut:
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8
Bank Dan Pinjaman

Top-tzp pemniagaan, pada satu masa, akan terlibat dalam soal
: meminjam. Km:h.ng-kadan_g awal-awal lagi modal telah

Dizam unk me D g Kadang-kadang mo-
22l send=i cukup tetapi pelanggan atau pembeli pula yang
berhurang.

Pemn: b k kan wang untuk mencari
wznz. Berzpa banvak wang (keuntungan) yang didapati dari-
p2cz wang (modal) bergantung kepada sejauh manakah pe-
=2z fakam tentang masalah wang dan kewangan.

Bezhubung dengan wang ini baiklah kita melihat contoh
yamg teizh bedaku. Scorang peniaga yang kurang faham ten-
==z kegunzan wang ingin menceburkan diri dalam perniaga-
2. Delem akaun ya (i account) ia punyai
sebemyzk $2,000. Sedangkan perniagaan yang hendak di-
jdankan it o modal sebanyak $5,000. Maka ia
pun menghubung saya untuk menolongnya mendapatkan
pinjaman $5,000 dari bank. Katanya, ia tidak mahu menge-
learian wang simpanannya yang $2,000 itu.

Akibatnya pinj dari bank yebabkan ia terpal
menangging facdah sebanyak 9.6% setzhun, Sebaliknya wang
yang dsimpan dalam akaun semasa tidak mendatangkan ke-
untungen sana sekali. Jadi periagaannya menanggung beban
faedals hampir $500 dari pinjaman $5,000 juw,

Sekzanya ia akan pya sendiri, dan ber-
butany cuma $3,000 ssja, maka pemiagaannya terdepis dari
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$200 facdah setahun, Orang yang memikirkan $200 adalsh
beban yang ringan sudah tentu tidak faham tentang perniaga-
an,

Peniaga yang baru ini ingin berthutang kerana iz berpen-
dapat dengan kan modal pinj k 7
akan tercapai dengan tidak bermodal sama sekali. Sunggub-
pun anggapan ini salah, tetapi inilah anggapan umum ke-
banyakan orang Melayu yang tidak berpengalaman.

Perlulah diingat, wang yang dipinjam mesti dibayar.
Bukan itu saja, facdahnya juga mesti dibayar. Kalau untung
cuma sedikit, bolch jadi hutang dan facdah tak dapat dibayar

dalam tempoh yang ditetap : atau
hutang banyak, maka keuntungan akan merosot selepas mem-
bayar hutang. Kalau untung sedikit, semua keuntungan akan
lesap sclepas membayar hutang. Kalau rugi, peminjam (cre-
ditor) tidak menunggu hingga semua habis, tetapi akan pra
tutup (foreclose) dan menjadikan peminjam bankrap dengan
secepat mungkin.

Contoh ini mengajar kita supaya lebih baik membuat
perniagaan kecil dengan modal sendiri daripada perniagaan
yang besar tetapi modal dihutang schingga peniaga bekerja
untuk bank jika tidak untuk melepaskan diri dari menjadi
bankrap.

Di samping itu ada masanya peniaga terpaksa memberi
hutang kepada pelanggan atau pembeli. Dalam perkara ini
kadangkala peniaga terlupa bahawa hutang akhimya mesti
dibayar dan hutang ada facdahnya.

Kalau scorang menjalankan pemniagaan dengan modal
yang dipinjam, tetapi ia memberi hutang pada pembelinya,
maka patutlah diingat bahawa hutang yang diberi olehnya ita
tidak ada facdah, Sebab itu ia tentulah rugi sebanyak facdah
yang dibayarnya kepada bank. Oleh yang demikian Jualan
sccara hutang patutlah dengan harga yang lebih tinggt dari
jualan tunai. Barang yang dijual secara hutang bermakna
bukan sahaja modal terikat tetapi facdahnya mengurangkan
keuntungan,

Oleh sebab ini biasanya jualan tunai lebih murah dari-
pada jualan hutang. Harga jualan tunai sebuah radio umpama-
nya, jauh lebih murah jika dibandingkan dengan harga jualan
secara bayaran beransur (hire-purchase). Sebab it orang yang
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menjual radio tidak ragu-ragu menggunakan modal yang di-
pinjam. Sebaliknya orang yang menjual barang-barang runcit
tidak senang hati dengan hutang, Barang-barang runcit biasa-
nya dijual dengan harga yang sama, tunai atau hutang,

Ada pula barang-barang dijual oleh pembahagi atau ejen
dengan cara kredit, iaitu barang dibekalkan tetapi bayaran di-
tangguh hingga tiga bulan kemudian. Ini samalah juga dengan
cjen memberi hutang tidak berfaedah selama tiga bulan.
Kalau barang yang dibekalkan ini dapat dijual dalam masa
tiga bulan, ini bermakna peniaga berniaga dengan tidak ada
modal sendiri. Tetapi kalau peniaga pula memberikan hutang
hingga tiga bulan, maka keuntungan dari kredit tiga bulan itu
terdapat kepada pelanggan, bukan kepada peniaga.

Pinjaman dari bank atau mana-mana badan peminjam
wang boleh dibuat dengan beberapa cara tertentu. Ada
hutang jangka pendek (short term), ada yang jangka panjang
(long term). Ada pula hutang secara onverdraf, Bagi peniaga

kecil, perb: P cara-cara pinj; bank itu patut-
lah diketahui. Meminjam wang dengan tidak mengerti selok-
belok akan babkan k ian yang sia-sia.

Hutang atau pinjaman jangka pendek dikenakan facdah
yang biasanya lebih tinggi dari hutang jangka panjang, Sung-
guhpun hutang boleh dibayar dengan sekaligus apabila genap

pohnya, tetapi kebanyakanny dibayar dengan cara
ansuran.

Pinjaman jangka panjang, scperti pinjaman membeli
rumah, biasanya dikenakan facdah 7.6% setahun, Faedah
untuk pinjaman jangka pendek ialah 9%, dan bagi overdraf
yang ada cagaran 9.6% atau lebih. (Sckarang scjak 1981
semua faedah sudah naik lebih tinggi).

Apakah bezanya pinjaman-pinjaman ini dari segi per-
niagaan?

Untuk memahami dengan lebih jelas, cloklah kita meng-
ambil suatu contoh. Seorang peniaga memerlukan pinjaman
$5,000. Kalau pinjaman ini diambil dalam jangka panjang dan
dibayar balik secara ansuran selama 10 tahun, facdahnya
7.6% setahun. Jadi facdahnya berjumlah $3,800. Ertinya
pinjaman $5,000 dibayar balik $8,800 dalam masa 10 tahun,

Kalau hutang ini jangka pendek dan mesti dibayar dalam
dua tahun dan facdahnya 9%. Maka jumlah faedahnya $900.
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Ertinya pinjaman $5,000 mestilah dibayar balik $5,900 apa-
bila genap dua tahun. Mengikut peraturan Syarikat Kewang-
an, hutang §5,000 boleh dibayar dengan ansuran $245.84
sebulan selama dua tahun, iaitu $5,900 dibahagi dengan 24
bulan,

Sebaliknya kalau hutang ini ialah overdraf dan dibayar
dengan ansuran $245.84 juga scbulan, maka jumlah faedah
yang dikenakan kalau facdah 9.6% (untuk lebih senang kira-
kira jadikan ini 10%) ialah $498.00 (dalam masa 23 bulan).
Jumlah facdahnya kurang, sebab dalam pinjaman overdraf
kiraan faedahnya dibuat tiap-tiap bulan. Tiap-tiap bulan
hutang kurang scbanyak $245.84 dan facdah juga jadi
kurang. Bulan pertama hutangnya $5,000, faedah satu bulan
(10% setahun atau }2% scbulan) ialah $41.66. Jumlah hutang
pada hujung bulan ialah $5,041.66. Bayaran balik $245.84.
Tinggal baki §4,795.82. Bulan kedua kiraan begitu juga dan
seterusnya schingga selesai dalam 23 bulan,

Overdraf biasanya diberikan antara 60% — 70% daripada
nilai cagaran. Kadang-kadang kalau bank tahu bahawa pe-
niaga adalah orang yang beramanah dan tidak pernah menge-
luarkan cek yang tidak ada wang cukup, dan juga perniagaan-
nya sihat, overdraf diberikan dengan tidak perlu cagaran,
Kekal atau tidak overdraf bersih (clean overdraft) adalah ber-
gantung kepada kejujuran peniaga,

Penggunaan wang pinjaman untuk pemiagaan dianggap
olch setengah peniaga scbagai cari “untung atas angin”. Ini
tidak benar kerana dengan menggunakan wang pinjaman
lebih mudah rugi dari untung. Umpamanya scorang peniaga
ingin membeli saham MARA dengan wang pinjaman. Pinjam-
an ini dibuat di bank dengan faedah 10%, dan ia meminjam
$5,000. Oleh kerana saham-saham yang dibeli oleh Amanah
Saham MARA (ASM) ialah dari perusahaan besar yang jarang
menunjukkan keuntungan lebih daripada 12%, maka ASM
tiduk dapat membayar keuntungan yang lebih daripada 10%
(2% guna urusan ASM). Ini bermakna saham berharga $5,000
memberi keuntungan $500 setahun. Tetapi pemegang saham
terpaksa membayar facdah bank $500 juga. Jadi tidaklah
ada satu sen pun keuntungan. Juga hutang pokok sebanyak
$5,000 mesti dibayar dalam jangka masa yang ditetapkan.
Jadi peniaga mestilah mencari wang ini dari sumber yang lain.
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Keuntungan yang banyak dari pembelian saham ASM datang
dari kenaikan harga saham. Jika pasaran saham baik, saham
yang bemilai $5,000 boleh naik menjadi §5,500. Keun-
tungan ini adalah keuntungan kira-kira sahaja. Mungkin juga
nilai saham turun dari $5,000. Kesan naik turun nila saham
cuma dirasai jika pemegang saham menjualkan saham,

Kesimpulannya: hutang-piutang  tidak dapat dielak
dalam pemiagaan. Bagi yang faham kegunaan wang dan cara-
cara meminjamnya, hutang boleh menolong pemiagaan. Bagi
orang yang berharap mencari “untung atas angin” dengan

g k 100% modal pinj Jalan ke arah bankrap
adalah dekat dan cepat.

Mendapat pinjaman dari bank tidak mudah walaupun
ada cagaran. Bank tidak seperti ceti. Bagi ceti harta yang di-
cagar berlipat ganda tinggi harganya daripada hutang yang
diberi. Ceti ingin mendapat harta yang dicagar, sebab itu jika
peminjam tidak bayar tidak gapa. Harta yang berkali
ganda lebih dari hutang menjadi miliknya. Bagi bank, biasa-
nya harta yang dicagar kadang-kadang 65% daripada hutang
yang diberi. Ini bermakna kalau hutang tidak dibayar, facdah
scbanyak 10% sctahun akan menjadi 40% dalam empat
tahun, iaitu jumlah hutang sudah meningkat kepada harga
penuh harga cagaran.

Kalau bank ingin mencari keuntungan dari harta yang
dicagar ia berkehendakkan kerja yang banyak. Kalau sawah
yang dicagar berada di tempat yang terpencil, maka kerja

lola, usaha ataupun pul sewa me-
medukan usaha yang memakan lebih banyak belanja dan
masa daripada pendapatan yang bolch didapati olch bank.
Oleh sebab itulah bank tidak ingin memiliki harta yang dica-
gar, tetapi berkehendakkan supaya pinjaman dibayar dalam
tempoh yang dijanjikan,

Supaya hutang boleh dibayar olch peminjam, maka
bank mestilah tahu sedikit sebanyak berkenaan dengan ran-
cangan perniagaan yang peniaga itu hendak jalankan, Bank
mesti tahu bolehkah perniagaan yang dicadangkan itu mem-
beri & gan yang membolchkan pemini bay
balik hutangnya dalam tempoh yang ditentukan, Kalau
pihak bank berpendapat bahawa perniagaan yang dirancang-
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kan tidak bolch maju, walaupun ada cagaran, pihak bank
tidak akan memberikan pinjaman.

Olch yang demikian peniaga mestilah bersedia dengan
rancangan perniagaannya sebelum mencari pinjaman dari
bank. R gan ini mesti jukkan semua perbel:
yang mesti cara-cara perniag itu akan dijalan-
kan, anggaran pendapatan kasar dan cara-cara hendak mem-
bayar balik pinjaman. Kalau rancangan ini tertib dan mena-
sabah, pihak bank akan memberikan pinjaman. Kalau tidak,
walaupun ada cagaran yang baik, bank enggan memberikan
pinjaman. Sckali lagi patut diingat bahawa bank tidak seperti
ceti, tidak ingin memiliki harta yang dicagar, kerana mentad-
bir harta seperti tanah bukan saja tidak boleh mendatangkan
keuntungan yang baik, tetapi juga susah, memakan masa dan
berkchendakkan banyak pegawai.

Kebanyakan peniaga Melayu faham tentang sistem bank.
Olch kerana buku ini ditujukan juga kepada orang-orang yang
belum pernah berniaga dan peniaga-peniaga kecil yang mung-
kin tidak pernah menggunakan bank, maka di bawah ini di-
catatkan tafsiran perkataan-perkataan dan cara-cara bank.

-

Akaun Semasa (Current Account)

Simpanan biasa di dalam bank yang tidak membayar
faedah kepada penyimpan. Kalau wang simpanan terlalu
kecil bank bolch mengenakan bayaran $10 pada 6 bulan atau
lebih, sebagai upahnya menyimpan kira-kira.

Simpanan Tetap (Fixed Deposit)

Simpanan tetap sclama tiga bulan hingga ke bertahun-
tahun dengan facdah yang tetap dibayar kepada penyimpan.
Facedah biasanya 3%% bagi jangka masa yang pendek hingga
8% atau lebih bagi jangka masa yang panjang.

Pinjaman Terjamin
Pinjaman yang ada cagaran. Biasanya pinjaman diberi
setakat 70% dari nilai pasaran harta yang dicagar. Bank tidak
terpaksa memberi pinjaman walaupun ada cagaran, Keduduk-
an gan peminjam dan gan perniag; a diseli-
dik terlebih dahulu.
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Overdraf Bersih (Clean Overdraft)

Pinjaman yang tidak bercagar. Peniaga yang ada Akaun
Semasa dengan bank, boleh menggunakan wang yang lebih
daripada simpanannya sendiri kalau bank percaya kepadanya
dan kedudukan kewangannya baik. Satu had ditentukan un-
tuk g ik pertimbangan bank. Faedah se-
banyak 9% — 10% dikenakan untuk pinjaman seperti ini.

Overdraf Terjamin

Penyimpan wang boleh meminta bank membenarkan ja
menggunakan wang lebih daripada yang ada dalam Akafin
Semasanya jika ia memberi cagaran harta. Bank boleh meng-
hadkan overdraf ini kepada 60% — 70% daripada nilai harta
cagaran. Peminjam bolch menggunakan sepenuh ataupun
scparuh sahaja daripad: draf ini pada ana masa.
Kiraan faedah yang dikenakan pada tiap-tiap bulan dan
facdah dikenakan cuma setakat wang yang digunakan.

Pinjaman
Seperti overdraf, bank bolch memberikan pinjaman
dengan tidak ada cagaran atau dengan ada cagaran. Kalau ada
cagaran, pinjaman bolch diberi sebanyak 60% — 65% dari
nilai pasaran harta yang dicagar. Pinjaman dikenakan faedah
tetap sebanyak 10% — 12% kalau ada cagaran, dan lebih
jika tidak ada cagaran. Faedah dikenakan kepada pinjaman
sepenuhnya, sama ada wang yang dipinjamkan itu digunakan
atau tidak. Kiraan facdah dibuat tiap-tiap tahun atau apabila
- pinjaman ditamatkan, Hutang seperti ini baik jika peniaga
pasti ia akan menggunakan semua wang yang dipinjam.
Hutang tidak bertambah kerana facdah tiap-tiap bulan di-
tambah kepada jumlah hutang (seperti overdraf) dan dikena-
kan faedah atasnya pula. Tetapi kalau peminjam membayar
balik cara beransur, peminjam akan rugi kerana bayaran
balik tidak mengurangkan facdah yang telah ditetapkan.
Facdah pinjaman $10,000 secara pinjaman tetap dan
sccara overdraf.
Kalau pinjaman ini dibayar secara ansuran tiap-tiap
bulan, faedah pinjaman tetap ialah $1,000 setahun, ijaitu
bayaran ansuran dijadikan $916.67 sen supaya genap 12
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bulan berjumlah $11,000. Sebaliknya kalau overdraf di-
bayar dengan ansuran $916.67 scbulan, faedah bagi wang
yang telah dibayar ini tidak dikenakan pada bulan hadapan,
dan dikurangkan lagi kerana bayaran bulanan mengurangkan
jumlah asal. Tetapi faedah sebulan dijumlah kepada hutang
yang baki. Jadual di bawah menunjukkan berapa banyak
facdah dikurangkan dari hutang $10,000 kerana mengguna-
kan overdraf dan bukan pinjaman tetap.

Bulan Bayaran Faedah Baki Hutang+
(tolak) (umlah) =

Pertama $916.67 $83.33 $9,166.66
Kedua 916.67 76.39 8,326.38
Ketiga 916.67 69.39 7,479.10
Keempat 916.67 62.33 6,624.76
Kelima 916.67 55.21 5,763.30
Keenam 916.67 48.03 4,894.60
Ketujuh 916.67 40.79 4,018.72
Kelapan 916.67 33.49 3,135.59
Kesembilan  916.67 26.13 2,245.00
Kesepuluh 916.67 18.71 1,347.04
Kescbelas 916.67 12.25 442,62
Kedua Belas 442,62 _3.69 000.62
Jumlah Faedah $529.74

+Baki Hutang = Hutang yang ada, kurang bayaran bulanan dan jumlah faedah.

Daripada jadual di atas jelaslah jika bayaran balik bolch
dibuat sccara ansuran lebih baik digunakan overdraf. Facdah
dari overdraf kurang $470.26 jika dibandingkan dengan
facdah pinjaman terus sekiranya faedah yang dikenakan sama
peratusnya (19%). Faedah pinjaman terus untuk $10,000
bagi satu tahun ialah §1,000.

o



Angka-angka di bawah menunjukkan untung rugi pin-
jaman secara overdraf dan pinjaman terus:

Overdraf

Pinjaman $10,000 facdah 10%

Overdraf digunakan sepenuhnya sclama satu tahun

(tidak bayar beransur), 10% faedah setahun =% % sebu-
lan

Faedah bulan pertama = § 88.33

Hutang bulan ke-2 $10,083.33
Faedah " = .§ 84.00
Hutang " ke-3 = §10,167.33
Faedah " = § 84.73
Hutang " ke4 = §10,252.06
Facdah ™ = § 85.43
Hutang " ke-5 = $10,337.49
Faedah " = § 86.15
Hutang " ke6 = $10,423.69
Faedah ™ = § 86.86
Hutang " ke7 = $10,510.50
Faedah » = = § 87.59
Hutang " ke-8 = §10,598.00
Faedah » = 3 88.32
Hutang " ke9 = $10,686.41
Facdah » = § 89.05
Hutang " ke-10 = 810,775.40
Faedah " = § 89.80
Hutang " ke-11 = §10,865.20
Facdah » = 3 90.59
Hutan, " ke-12 = $10,955.80
Facdah » » = 3 91.30

Jumlah Facdah 1 tahun = § 1,047.15
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Faedah ,, . = 8 84.00

Hutang ,,  ke-3 = $10,167.33
Faedah ,, = § 84.73
Hutang ,,  ke4 = $10,252.06
Faedah ,, = 8 85.43
Hutang ,,  ke-5 = $10,337.49
Faedah ., = § 86.15
Hutang ,, ke-6 = $10,428.69
Faedah , = 8 86.86
Hutang ,, ke-7 = $10,510.50
Faedah ,, = 8 87.59
Hutang ., ke-8 = $10,598.00
Faedah ,, = § 8832
Hutang ., ke-9 = §10,686.41
Faedah ., ,, = 8 89.05
Hutang ., ke-10 = $10,775.46
Faedah , = 8 89.80
Hutang ,, ke-11 = 810,865.26
Faedah ,, = § 9059
Huang ., ke12 = $10,955.80
Faedah ,, = 8 91.30

Jumlah Facdah 1 tahun = § 1,047.15

Facdah bagi pinjaman terus ialah $1,000.00 setahun.
Ertinya peminjam untung $47.15 kalau menggunakan pin-
Jjaman terus, bukan overdraf.

Angka ini tidak begitu besar tetapi bagi orang yang ber-
hutang berjutajuta ringgit angka ini dipandang berat. §47.15
bagi $10,000 menjadi $4,715.00 bagi satu juta.
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9
Iklan Dan Publisiti

Teh Ceylon (Sri Lanka) semuanya lebih kurang sama rasanya
kalau kualitinya sama. Tetapi ada sejenis teh Ceylon yang lebih
terkenal daripada yang lain. Tch ini lebih terkenal kerana ia
merupakan teh Ceylon yang lebih banyak mengadakan pub-
lisiti. Oleh sebab publisiti pada masa sebelum Perang Dunia
Kedua, teh cap ini lebih banyak diminum daripada teh yang
lain. Sekarang syarikat teh yang lain juga membelanjakan
banyak wang untuk publisiti, schingga tch jenis lain juga sama
terkenal atau lebih terkenal daripada teh yang dahulu begitu
popular,

Publisiti memakan belanja. Olch kerana itu setelah di-
tolak belanja publisiti, dalam hitungan peratusnya dan kiraan
Scbenar, keuntungan akan kurang. Tetapi publisiti akan me-
nambahkan penjualan barang. Sebab itu, sungguhpun baha-
gian atau peratus keuntungan turun kerana belanja publisiti
atau iklan, pada akhirnya iklan akan menambahkan pendapa-
tan sebenar kerana jualan lebih meningkat.

Semua jenis pemiagaan berkehendakkan iklan dan pub-
lisiti. Penjual kuih memekik menjaja kuihnya. Penjual aiskrim
menggoncang loceng. Pekedai kecil mencatatkan nama tuan
punya kedai di papan iklan di depan kedainya. Akhirnya
perusahaan-perusahaan besar menunjukkan gambar di tv dan
di panggung-panggung wayang. Semakin besar perniagaan,
scbenar, keuntungan akan kurang. Tetapi publisiti akan me-

Biasanya peniaga-peniaga Melayu tidak suka mengeluar-
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kan belanja untuk iklan. Jika dapat, iklan tidak diadakan
sama sekali. Mungkin ini discbabkan oleh P malu
kerana mencari makan melalui pemiagaan. Mungkin oleh
kerana memikirkan iklan itu hanya membazir. Mungkin Jjuga
mercka merasa sudah cukup terkenal dengan tidak payah
membuat iklan atau publisiti.

Walau apa pun sebabnya, yang kita tahu kedai-kedai
Meclayu jarang sckali membuat iklan yang menarik. Kerap-
kali iklan dibuat dan ditulis sendiri. Iklan-iklan ini tidak
memperlihatkan  sifat-sifat  profesional. Tulisannya kecil,
tidak cantik dan warna yang digunakan tidak menarik. Iklan- v
iklan seperti ini tidak akan menambahkan penjualan dan
benarlah kalau dianggap membazir saja.

Kalau kita perhatikan perniagaan-perniagaan yang maju,
hampir semuanya mengadakan iklan yang cantik, menarik,
dan mahal. Scparuh daripada iklan kedai-kedai kain di Alor
Setar ump ya, sudah tentu lan belanja yang banyak,
belanja yang mungkin cukup untuk mengadakan scbuah
kedai lagi. Bukan saja iklan-iklan yang mabhal ini dibuat,
tetapi belum pun iklan ini buruk, diganti pula dengan iklan
yang baru. Kedai-kedai kain ini dibanjiri oleh manusia setiap
masa.

Kita boleh mengatakan kalau tidak ada iklan yang
mahal pun orang akan membanjiri juga Kedai-kedai  ini,
Tetapi mustahil tuan-tuan punya kedai ini begitu bodoh,

bazirkan k untuk buat iklan yang tidak

mendatangkan faedah. S
Sebenarnya iklan-iklan ini, terutama pada waktu ma-
lam, begitu menarik schingga bilangan pembeli bertambah
scolah-olah mengikut bilangan lampu dalam iklan itu — lebih
banyak lampu lebih banyaklah pembeli.
Jelaslah bahawa iklan dan publisiti akan menolong me-

majukan pemiagaan dan bahkan gan. Jadi
berapa banyakkah daripada modal dan perbelanjaan harian
yang mesti dikhaskan untuk iklan? Jawabnya ialah lebih

daripada yang biasa dibelanjakan olech peniaga-peniaga
Melayu. Hampir semua pemiagaan Melayu yang ada, dari
penjualan sate hingga kepada pembina bangunan, berkehen-
dakkan lebih banyak publisiti dan iklan.

Ukuran yang schabis mudah sekali untuk satu-satu per-
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Iklan ini lebih besar daripada kedail !




niagaan ialah bandingkan dengan perni gaan yang sama
olch orang Cina. Kalau kedai runcit Cina membelanjakan
sckian banyak untuk mengiklannya, maka kedai runcit
Melayu juga patut membelanjakan wang yang sama jumlah-
nya. Kalau ini tidak dapat dibuat, maka perniagaan Melayu
itu sudah tentu tidak cukup modalnya, olch itu ada baiknya
diperkecilkan pemiagaan itu supaya boleh memperuntukan
wang yang cukup bagi iklan yang sesuai dengan perniagaan.

Pada masa sckarang kerja membuat iklan merupakan
kerja profesional dan istimewa, Orang-orang yang mem-
buat kerja ini adalah orang-orang yang ahli atau pakar-
belaka. Selain daripada kedai-kedai yang membuat papan-
papan iklan yang terdapat dalam hampir semua bandar, ada
pula syarikat pengiklanan (advertising company) yang besar
dan mempunyai cawangan di seluruh negara, dan kadang-
kadang di seluruh dunia. Walau kecil atau besar sekalipun
syarikatnya, ng- g yang jalank adalah pakar
dalam bidangnya.

Untuk mengurangkan belanja, pekedai-pekedai Melayu
kerapkali cuba melukis papan iklan sendiri ataupun membuat
rancangan publisiti sendiri. Ini menyebabkan iklan mercka
tidak bermutu tinggi dan tidak menarik, terutama kalau di
kedai sebelahnya terdapat iklan yang dibuat oleh pakar iklan,

Kalau ingin mendapat hasil yang baik dari iklan, kerja
melukis iklan atau membuat publisiti hendaklah diberikan
kepada pakar iklan. Pekedai bolch menerangkan kepada
pakar iklan tetang kadar perbelanjaan untuk iklan. Tetapi
nasihat pakar hendaklah ditimbang; terutama tentang rupa-
bentuk dan warnanya. Kalau pekedai menghadkan iklannya
kepada dua warna, umpamanya, hijau dan putih, hasilnya
mungkin lukisan yang tidak menarik. Kalau nasihat pakar di-
turut, wama-wama yang lebih menarik akan digunakan dan
iklan dapat menarik perhatian serta menambahkan pelanggan,

Selain daripada iklan yang terang dan menarik, kedai juga
mesti dihiasi secara yang sesuai dengan perniagaan yang
maju. Biasanya pada permulaan kedai dicat elok-clok, tetapi
apabila cat sudah lapuk, kedai tidak dicat lagi. Mungkin pe-
kedai berpendapat yang perniag sudah terkenal dan
tidak lagi berkehendakkan kepada daya penarik hiasan.
Anggapan ini adalah salah,
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Pekedai yang bergantung kepada pelanggan yang lama
saja akan b merosot pemi a. Pemiagaan tidak
boleh bertambah walaupun pelanggan biasa taat setia, kerana
bilangan mereka tentu beransur kurang kerana sebab-schab
tertentu. Oleh sebab itu pekedai mestilah berusaha terus-me-
nerus untuk menarik pelanggan baru. Kalau pada mulanya ia
menghiaskan kedainya untuk menarik pelanggan, maka untuk
menarik pelanggan yang baru, kedainya mestilah dihiasi dan
dihiasi lagi. Kedai yang rupanya buruk kerapkali dianggap
olch orang ramai tidak maju. Dan kedai yang dianggap tidak
maju tidak diingini oleh pelanggan.

Perkara ini jelas kalau kita perhatikan tindakan yang
biasa dibuat oleh peniaga yang baru membeli perniagaan
lama. Langkah pertama yang dibuat ialah menghias semula
kedai itu dan memperbaharui papan-papan iklan. Tujuannya
ialah supaya kedai itu dapat menarik pelanggan. Kalau tauke
banu terpaksa berbuat demikian, tentulah tuan punya kedai
yang sudah lama pun mustahaklah mengambil tindakan yang
sama jika mahu pemiagaannya maju.

Hiasan bukan saja terhad kepada cat berwarna di baha-
gian hadapan kedai, tetapi juga termasuklah cara mengatur
barang-barang dagangan. Mustahaklah diingat, cara menghias,
mengatur dan mempamerkan barang-barang berubah dari
semasa ke semasa. Cara yang sesuai untuk dua puluh tahun
dahulu mungkin tidak sesuai dengan cara zaman sekarang,
Jika pekedai tidak sedar tentang perubahan ini perniagaan-
nya tentu akan merosot. ~7

Undang-undang yang baru digubal oleh Kerajaan me-
maksa perubahan dalam cara menjual barang. Dahulu barang-
barang dijual dengan harga yang tidak tetap. Pembeli bolch
menawar dan penjual boleh menurunkan harga jika ia sang-
gup mencrima keuntungan yang rendah sedikit. Kadang-
kadang peniaga boleh membuat timbangan atau menyukat
barang jualannya supaya sungguhpun harga diturunkan, ia
tidak juga akan rugi.

Sckarang pekedai-pekedai mesti menulis dengan terang
harga barang-barangny tidak digalak}
Dacing dan sukatan-sukatan lain yang bolch dimainkan olch
pekedai-pekedai diharamkan. Semua ini akan menolong
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pekedai-pekedai yang tidak begitu mahir dan pintar dalam
perniagaan.

Kedai-kedai runcit yang dahulu terpaksa menyukat
bahan-bahan jualan dan menyimpan dalam fikiran harga se-
ribu satu jenis barang jualan, sekarang boleh menimbang dan
memasukkan bahan jualannya dalam sarung plastik dan me-
nulis harga yang tetap di sarung plastik itu. Pembeli tidak
payah lagi bertanya dan bertawar. Jika pembeli berasa ragu-
ragu tentang sukatan atau timbangannya, ia boleh menim-
bangnya semula dengan penimbang yang boleh dibaca terus,  *

Oleh sebab undang-undang ini, pekedai-pekedai boleh-
lah mengatur barang-barang jualannya dengan lebih teratur.
Bahan masakan bolch ditempatkan di satu sudut, makanan
dalam tin di satu sudut, alat mencuci di satu tempat khas,

beli. Dengan demikian keadaan tidak teratur seperti yang ter-
dapat di kedai-kedai runcit tak patut berlaku lagi.

Keadaan teratur dan harga yang jelas akan memudah-
kan jual beli dan pelanggan tidak lagi akan merasa tertipu.
Cara ini lanya dijalankan di p Oleh kerana
undang-undang baru, semakin banyak kedai-kedai di bandar-
bandar mengamalkan cara ini. Tidak syak lagi, cara ini akan
menjadi amalan kepada semua pekedai di seluruh negara.

Manusia memang mencari Yang mudah. Ada peniaga-
peniaga yang .bemiaga dengan tidak bertempat, tidak ber-
iklan dan tidak pula mempamerkan barang yang dijualnya.
Ia juga dapat jalankan pemiag: kiranya barang-
barang yang dijualnya sangat diperlukan oleh
pelanggannya. Tetapi Pperniagaannya tidak boleh jadi besar.

Sebaliknya barang yang dipamerkan di merata-rata tem-
pat dan disertakan dengan kempen iklan yang kuat akan
dibeli orang walaupun pembelinya tidak begitu berkehendak
kepada barang itu.

Pekedai-pekedai kecil tidak patut terus meringankan
soal iklan dan publisiti. Tetapi tidaklah pula mustahak
mereka mengadakan kempen iklan (advertising campaign) se

61



barang jualan supaya boleh menarik dan memudahkan pem-
beli-pembeli. Kalau ini dibuat perniagaan tctap akan lebih
maju.

/ Layanan terhadap pembeli menjadi perkara terbesar
dalam jay pemi Sungguhy kadang-kadang
pembeli sangat berkehendakkan sesuatu barang dan mercka
akan membelinya sama ada dilayan baik atau tidak, tetapi
oleh sebab sckarang ini barang-barang begitu makmur, maka
pembeli-pembeli kerapkali tidak terpaksa membeli di satu
tempat saja. Mercka bolch pergi ke beberapa kedai untuk
membeli barang yang sama dengan harga yang sama.

Olch sebab ini untuk melariskan jualan, layanan yang
baik amatlah berkesan. Orang Melayu khasnya memberi
penghargaan yang tinggi kepada layanan apabila mereka men-
jadi pembeli. Tetapi anchnya, apabila mercka menjadi pen-
jual, kadang-kadang mercka tidak begitu menghargai layanan
yang baik. Sikap ini mestilah diawasi oleh pekedai.

Layanan baik tidak sukar dilakukan. Kadang-kadang me-
madai dengan pekedai memandang kepada pembeli yang baru
masuk kedai dengan muka yang tidak “masam”. Ucapan
selamat mungkin menjadi terlalu “*beradat”, tetapi kalau ini
dibuat selalu maka tidak lagi menjadi ganjil. Bertanya tentang
apa yang dikchendaki oleh pembeli sangat dihargai oleh pem-
beli. Tetapi kadang-kadang pembeli tidak suka diturut dan
didesak oleh pekedai. Ia ingin merayau di dalam kedai untuk
mencari apa-apa yang menarik keinginannya.

Perkara yang kemudian ini kerap berlaku dalam kedai
buku dan kedai permainan kanak-kanak. Pembeli seperti
ini susah dilayan kerana ia ingin bebas. Tetapi apabila saja ia
tertarik dengan sesuatu ia mahu pekedai sedar yang ia sudah
berjumpa apa yang diinginkan, dan pekedai mestilah datang
cepat untuk mengurus penjualan.

Oleh sebab itu pekedai mestilah mengawasi gerak-geri
pembeli dengan cermat supaya pembeli tidak sedar bahawa
dia diawasi. Apabila saja pembeli memandang ke arahnya
maka pekedai mestilah dengan pantas melayan pembeli.

Bahasa yang digunakan oleh pekedai mestilah bahasa
yang tidak kasar. Ini mudah bagi tuan punya kedai sendiri
tetapi tidak begitu mudah bagi pekerja yang bergaji. Pekerja
tidak begitu mengambil berat tentang kemajuan pemiagaan
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dan layanan mercka sclalunya tidak begitu memuaskan.
Sikap ini salah kerana sama ada pekerja akan kekal dengan
jawatannya atau akan mendapat sagu hati atau kenaikan gaji
bergantung kepada kemajuan pemiagaan majikannya. Perkara
ini mestilah diterangkan kepada pekerja dan diingatkan
kepadanya dari semasa ke semasa supaya sikapnya tidak me-
rugikan perniagaan,

Dari perbincangan di atas kita boleh mengambil kesim-
pulan bahawa untuk memajukan perniagaan, peruntukan
yang cukup mesti dibuat untuk iklan yang bermutu dan me-.
narik. Papan iklan tidak boleh dibiarkan sampai lapuk. Per-
untukan untuk publisiti mesti dimasukkan ke dalam anggaran
belanja pemiagaan apabila keadaan berkehendakkan kepada
perbelanjaan ini,

Sclain dari iklan, hiasan kedai mestilah menarik dan
penyusunan barang mestilah memudahkan pembeli mencari
barang yang dikchendaki. M patkan barang. ng jualan
dengan tidak tentu arah akan menyekat kemajuan.

Akhimya layanan terhad: p pembeli ilat
kan. Tuan punya kedai dan Juga pekerja mestilah sedar
bahawa dapatan ing. ing b g kepada ke-
majuan  perniagaan; dan kemajuan perniagaan pula ber-
gantung kepada sikap mereka terhadap pembeli-pembeli.
Layanan yang baik bermakna pemiagaan maju dan ber-
kekalan.
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Persaingan

Dalam bidang pemiagaan, persaingan tidak dapat diclakkan.
Persaingan memang baik untuk menjaga supaya harga barang
tidak meningkat tanpa sebab dan layanan terhadap pembeli
tidak menjadi buruk. Tetapi bagi peniaga-peniaga, terutama
peniaga yang baru, persaing g k j per-
niagaan dan bolech menekan diri mereka schingga terpaksa
menamatkan perusahaan.

Beberapa faktor memainkan peranan dalam menentukan
hasil persaingan dalam pemiagaan. Kesan faktor-faktor inj
tidaklah sama bagi satu-satu pemiagaan dan tidaklah bolch
ditentukan faktor mana yang penting. Perkara ini terpaksa
ditimbang olch peniaga sendiri. Kita akan bincang faktor-
faktor ini satu persatu.

1. Modal

Kesan persaingan ialah pemiagaan tidak akan maju
kalau harga dan keuntungan lebih daripada pihak lain; atau
kalau harga murah, perniagaan laris, tetapi keuntungan men-
jadi kurang daripada keuntungan yang diperolchi tanpa ber-
tanding. Sama ada maju atau tidak, hasil daripada persaingan
dalam pemiagaan tetaplah kurang daripada yang dijangka.
Mungkin pula peniaga akan mengalami kerugian.

Bagi peniaga yang banyak modal, ia dapat bertahan
dengan tidak begitu b g kepada keu g p
ia menanam modal tambahan bagi jenis barang yang tidak
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begitu terdesak olel persaingan. Kalau modalnya cukup ia
dapat kan juga pemni ya schingga peniaga lain
terpaksa menaikkan harga schingga sama dengan harga yang
ditetapkannya.

2. Tempat

Memilih tempat yang sesuai tidaklah bermakna mencari
tempat yang tidak ada jenis pemiagaan yang sama. Tetapi
untuk mengelakkan persaingan, cara yang baik ialah mem-
buka jenis perniagaan yang tunggal pada tempat yang telah
dipilih. Umpamanya, di sebuah kampung yang belum ada
kedai runcit tentulah perniagaannya akan maju kalau dibuka
kedai runcit. Tetapi kalau harganya mahal, pembeli-pembeli
mungkin pergi ke kedai lain walaupun letaknya jauh. Ini ber-
makna pemiagaan tunggal di satu tempat tidaklah menja-
min kemajuan melainkan harga jualan disesuaikan dengan
harga jualan kedai yang lain.

Di dalam sebuah bandar, menempatkan perniagaan men-
jadi perkara yang rumit, Kedai kain di satu jalan yang penuh
dengan kedai makan sahaja tidak bermakna perniagaan kain
akan maju. Di bandar biasanya perniagaan lebih maju kalau
ditempatkan (dibuat kedai) di tempat yang jelas perniagaan
itu biasa dibuat. Tetapi sebaliknya kalau perniagaan yang
sama berada dekat-dekat, persaingan mestilah berlaku. Oleh
kerana pembeli lebih suka membeli sejenis barang di jalan
yang penuh dengan kedai yang sama jenisnya, adalah lebih
baik bagi peniaga hadapi ingan daripada lak
nya dengan mencari tempat yang terpencil,

Di zaman moden ini komplck beli-belah (shopp
complex) makin bertambah. Kompleks beli-belah diasask
kepada kesukaran meletak kereta dalam bandar-bandar. Pem-
beli lebih suka membeli semua barang pada satu tempat di
mana ia dapat meletakkan keretanya dengan mudah. Mereka
tidak suka membeli kain di satu jalan, membeli kasut di jalan
lain dan minum kopi di tempat yang lain pula.

Oleh sebab itulah komplek pemiag gatur supaya
semua jenis pemiagaan bukan sahaja dikumpul di dalam
sebuah bangunan tetapi biasanya dihadkan supaya satu Jenis
pemiagaan dijalankan oleh satu kedai sahaja. Persaingan di
antara jiran pekedai tidak beraku di dalam satu kompleks

g
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beli-belah, tetapi persaingan antara satu kompleks dengan
kompleks yang lain tetap berlaku. Walau bagaimanapun
pembeli di komplek beli-belah terdiri daripada orang
yang sckurang-kurangnya “‘kelas menengah atas” yang tidak
begitu menghiraukan sangat akan harga yang lebih tinggi
daripada harga tempat lain. Biasanya mercka tidak suka mera-
yau dari satu kompleks ke satu kompleks semata-mata kerana
mencari harga yang murah sedikit.

Dari itu teranglah bahawa tempat menentukan keadaan
dan akibat persaingan secara yang berkesan. Memilih tempat
menjadi satu tanggungjawab yang besar bagi seseorang pe-
niaga. Kadang-kadang peniaga tidak dapat melarikan diri dari-
pada persaingan, kerana tarikan dari segi tempat lebih musta-
hak daripada kesan persaingan. Kadang-kadang pula persaing-
an diclakkan dengan jalan mencari tempat yang terpencil.

3. Harga

Faktor harga dianggap penting dalam persaingan antara
satu kedai dan kedai yang lain. Harga yang murah sudah
tentu menarik lebih banyak pembeli. Tetapi ini tidak sclalu-
nya begitu. Faktor layanan, kenal lama, kredit bolch me-
matahkan kesan harga yang mahal sedikit.

Sck g ini pihak keraj ksa pekedai mencatat
semua harga barang-barang. Peraturan ini memudahkan pe-
kedai mengambil tahu tentang harga jualan oleh kedai lain
dan menentukan harga jualan sendiri yang boleh menarik pe-

langgan. Secara langsung ini ¥ gan kerana
pekedai tidak lagi teragak-agak untuk menentukan harga
Jjualannya.

Pembeli bukan semestinya membeli barang yang lebih
murah. Kalau kedai itu berhawa dingin dan lebih teratur dan
dihias dengan baik pembeli sanggup membayar harga yang
mahal sedikit. Kalau jualan secara kredit, harga boleh dinaik-
kan sedikit. Juga kalau pekedai menghantar barang ke rumah
dengan percuma, harga yang tinggi hingga 10% tidak discal
oleh pembeli.

Walau bagaimanapun harga jualan berkesan dalam me-
nentukan hasil persaingan. Panduan yang utama untuk me-
nentukan harga jualan ialah harga jualan pekedai-pekedai lain.
Bagi kedai yang sama dari segi hiasan dan yang pelanggannya
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terdiri dari “kelas” yang sama, harga patutlah sama. Bagi
kedai yany berhawa dingin dan lantainya berpermaidani, dan
yang b tung kepada pelanggan yang lebih berada, harga
boleh dinaikkan.

Kadane kad

g g, dalam me harga jualan, di-
dapati harga jualan di kedai lain terdaly murah hingga tidak

boleh memberi keuntungan. Harga susu tepung umpamanya

boleh jadi kurang dari harga borong. Punca harga jualan susu

menjadi lebih murah daripada harga borong ialah oleh kerana

barang ini terpaksa dibeli oleh semua orang. Pekedai berharap «
orang yang datang beli susu akan beli L g-barang

lain yang boleh memberi keuntungan yang besar. Juga,
belian borong oleh pekedai kerapkali jalah dengan kredit
tiga bulan, tetapi jualan runcit ialah secara tunai. Ini ber-
makna pekedai boleh menggunakan wang jualan sclama tiga
bulan dengan tidak dikenakan facdah. Ini samalah juga ber-
niaga dengan wang pinjaman yang tidak dikenakan faedah
seperti yang dikenakan oleh bank. Tetapi bila genap masa-
nya untuk membayar pekedai yang ingin mendapat layanan
kredit mestilah bayar.

Kalau pekedai ingin menarik pembeli, barang-barang
yang mesti digunakan (mustahak) dan laku jualannya hendak-
lah dijual dengan harga yang murah walaupun kadang-kadang
tak dapat untung. Pembeli yang membeli barang-barang
mustahak ini mungkin akan membeli barang-barang lain dan
pekedai bolch mendapat untung dari jualan barang-barang lain
ini. Jika pekedai tidak mahu menurunkan harga atau tidak
mahu menjual barang ini kerana tidak mendapat untung,
mungkin kedainya tidak mendapat pelanggan sama sekali,

4. Layanan

sini bahawa layanan yang baik boleh mengatasi harga yang
tidak begitu menarik. Perkara ini telah discbut dalam
bahagian iklan dan hiasan. Di sini ditegaskan sckali lagi iaitu
cuma pemiagaan monopoli sahaja yang tidak bergantung
kepada layanan, Jika pemsaingan berlaku, layanan menjadi
faktor yang boleh menentukan sama ada persaingan boleh
menewaskan atau tidak.
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Bagi orang-orang Melayu persaingan kerapkali merupa-
kan persaingan antara kaum. Orang Cina bukan sahaja mahir
dan cekap dalam perniagaan tetapi mereka menguasai semua
peringkat pemiagaan, iaitu  dari peringkat import-eksport
schingga ke peringkat penged , ¢jen, pemborong dan penjual
runcit. Ini bermakna orang Melayu tidak boleh bemiaga
dengan tidak tertakluk kepada adat dan polisi pemiagaan
orang Cina.

Mungkin peniaga-peniaga Cina tidak bersifat perkauman
dalam pemiagaan, tetapi oleh kerana adat, cara dan bahasa
perniagaan mereka tidak dapat difahami dengan mudah oleh
peniaga-peniaga Melayu, persaingan antara peniaga Melayu
dengan Cina kerapkali tidak kan peniaga Melayu.

# Perkara ini tidaklah dapat peniaga-peniaga sendiri mengubah-
nya. Tetapi bagi peniaga Melayu yang ingin mencari kejayaan,
adalah mustahak memahami sedikit sebanyak cara-cara per-
niagaan orang Cina.

Tolong-menolong memang adat perniagaan Cina. Ka-
dang-kadang peniaga yang tertindas kerana kekurangan
wang atau lain-lain, diberi kredit oleh para pemborong.
Perkara ini boleh dibuat kerana menjadi tanggungawab orang
yang ditolong membayar balik dengan segera semua bantuan,
dan menolong lain-lain peniaga Cina bila kecemasan.

Umpamanya, apabila sescorang peniaga Cina kekurangan
wang ia boleh mengeluarkan cek “post-dated” yang ditukar-
kan dengan wang tunai dari pekedai lain. Bila ini berlaku
bukan sahaja yang menghutang tidak lokek tetapi ia mem-
bayar balik dengan faedah dalam jangka masa yang dijanji-
kan. Kalau ada seorang peniaga Cina yang tidak bertanggung-
Jjawab, semua peniaga-peniaga lain akan mendapat maklumat
dengan pantas dan ia tidak akan dilayan lagi.

Ini adalah satu contoh. Banyak lagi adat-adat pemiagaan
Cina yang bolch menewaskan peniaga Melayu apabila bertan-
ding dengan peniaga Cina. Dari itu adalah mustahak diper-
hatikan pemiagaan orang Cina dengan teliti jika ingin me-
lawan persaingan dari mereka.

Perkara yang tidak harus dibuat ialah mengasingkan per-
niagaan dari pemiagaan yang dikuasai orang Cina. Jika semua
nasihat berkenaan dengan cara berniaga diamalkan, kejayaan
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akan lebih mudah dicapai kalau perniagaan ditempatkan
di mana peniaga-peniaga Cina banyak dan berjaya,

Kerapkali dilihat perni pemiagaar di-
kumpul di satu tempat. Kalau ada orang Cina menjual
makanan sebagai penjaja, kemajuan akan meningkat kalau
mereka berkumpul di satu tempat. Orang Melayu yang ingin
menjual makanan tidak boleh mengasingkan diri daripada
Penjaja-penjaja Cina ini. Sungguhpun persaingan akan berlaku
bila berkumpul dengan penjaja Cina, daya penarik makanan-,
makanan yang dijual olch Penjaja Cina akan menambah
pelanggan-pelanggan bagi penjaja Melayu.

Oleh sebab itu mengasingkan diri dari peniaga-peniaga

jaan ini tidak akan menjadi sia-sia, Tetapi peniaga hendaklah
bersedia untuk bertanding dengan peniaga-peniaga lain ini,
Modal, iklan, hiasan, bahan-bahan Jjualan dan layanan hen.
daklah sama banyak dan sama tinggi mutunya,

Persaingan jalah sebahagian daripada cara Pperniagaan,
lanya tidak dapat dielak. Peniaga yang menerima kenyataan
ini dan bersedia untuk bertanding akan berjaya dalam usaha-
nya. Dalam bidang perniagaan tidak ada tempat bagi orang
yang tidak sanggup menghadapi persaingan.
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Penipuan

.
Dalam bidang perniagaan, penipuan menjadi satu masalah
yang boleh ghalang atau b kan terus usaha se-

orang yang baru menceburkan diri dalam perniagaan. Bahkan
orang yang telah lama dan matang dalam perniagaan pun
boleh terp gkap kerana penipuan. Olch itu haklah
bagi sesiapa yang ingin berniaga memahami sedikit sebanyak
tentang ranjau-ranjau yang akan dihadapi olehnya.

Salah satu jenis penipuan ialah cadangan atau pakatan
untuk menjalankan perniagaan yang dijamin mendapat
untung dan sama sekali tidak akan rugi. Yang mudah kena
tipu ialah orang yang ada modal. Kadang-kadang per-
niagaan jenis ini sama sckali kononnya tidak memerlukan
modal selain dari pemberian yang tertentu kepada pen-

dangnya. Kadang-kadang merupakan pembelian alat yang
boleh menukarkan wang $1.00 menjadi $10.00. Dan pe-
nukaran itu bolch terjadi dengan sertamerta di hadapan
mata kita.

Mungkin banyak orang akan ketawa dengan contoh-
contoh ini. Tetapi ini bukanlah suatu rekaan. Banyak orang-
orang berada dan berpelajaran yang sudah terkena. Cerita-
cerita yang pernah kita baca dari surat khabar menjadi bukti-
nya.

Oleh itu jika ada cadangan perniagaan yang mudah men-
dapat untung yang dibawa olch orang yang baru kita kenali,
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tindakan segera yang mesti dibuat jalah memutuskan hu-
bungan dengan orang itu dengan serta-merta.

Kalau benar ia tahu cara yang mudah untuk mendapat
untung, tentulah ia tidak akan memberitahu sesiapa. Ia sen-
diri akan menjalankan usaha itu dan menjadi kaya.

Scbenamya tidak ada satu perniagaan pun yang boleh
mendatangkan keuntungan dan kekayaan dengan mudah.
Semua perniagaan susah, dan kekayaan hanya boleh dicapai
melalui usaha yang bersungguh-sungguh, tekun dan tabah,

Kisah tiket loteri berikut ini adalah suatu contoh yang
cukup baik. Seorang warga negara Thai telah menunjukkan
schelai tiket loteri kepada seorang tauke Cina. Nombor pada
tiket itu sama dengam nombor tiket yang memenangi hadiah
$10,000. Katanya sebagai warganegara Thai ia tidak boleh
mendapat wang hadiah itu, Ia menawarkan hendak menjual
tiket tersebut dengan harga $8,000. Setelah berunding,
akhimya tauke Cina itu membelinya dengan harga §$7,000.
Setelah diserahkan kepada pihak yang berkenaan untuk me-
nuntut hadiahnya, barulah diketahui tiket itu adalah palsu,
Tiket yang sebenarnya memang telah pun dibayar hadiah-
nya.

Satu lagi ialah cerita perusahaan lombong. Setelah di-
jalankan penyeclidikan pada scbidang tanah didapati tanah
itu mengandungi cukup bijih untuk diusahakan. Geran tanah
yang berkenaan ‘dan peta-peta serta laporan ahli geologi se-
muanya telah siap. Kebetulan pula tanah ini terletak di Perak,
tempat bijih yang terkenal, Laporan ahli geologi itu ditun-
jukkan kepada pegawai-pegawai di pejabat galian. Semua ber-
setuju bahawa angka-angka yang tercatat dalam peta berke-
naan dengan peratusan bijih di tanah tersebut, adalah cukup
baik dan sudah pasti mendatangkan keuntungan,

Malangnya tanah ini dimiliki oleh orang Melayu dan ter-
masuk  dalam Tanah Simpanan Melayu, Oleh itu orang
Melayu sajalah yang boleh membeli tanah tersebut.

Scbuah syarikat lombong Cina telah sanggup men-
jalankan usaha melombong di tanah ini dengan membayar
“tribute”, Oleh sebab itu jika ada orang Melayu yang sanggup
membeli tanah ini sudah pasti dalam masa yang singkat
saja ia akan menjadi seorang Jjutawan, Sebabnya, harga tanah
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yang termasuk dalam Simpanan Melayu lebih murah, sedang
k gan yang akan diperolehi cukup besar.

Penulis sendiri pun amat tertarik dengan cadangan ini.
Siapa yang tidak ingin jadi jutawan tanpa susah payah dan
banyak usaha.

Akan tetapi setelah pertanyaan lanjut dikemukakan ke-
pada seorang merinyu kanan di Ipoh, dan fail penyelidikan
(carigali) tentang tanah itu dibuka, barulah rahsia sebenarnya
diketahui. Peta carigali yang ada dalam fail itu menunjuk
peratusan bijih yang jauh kurang jumlahnya daripada angka
dalam peta yang ditunjukkan oleh broker. Sekiranya tanah
ini dibeli, si pembelinya sudah pasti akan mendapat kerugian

jgscmata-mata. ;

Scbenamya ada beribu macam penipuan dalam pernia-
gaan. Pada zaman bank banyak seperti sekarang ini, cek men-
jadi satu alat penipuan yang terkemuka, Pembayaran untuk
pembelian dengan kan “cek kosong” selalu sangat
berlaku. Orang yang kita kenal pun membuat penipuan se-
perti ini.

Kadang-kadang pembayaran dibuat dengan mengguna-
kan cek lain, bukan cek pembeli sendiri, Ini terjadi kerana
kesuntukan masa untuk menukar cek di bank pada masa
hujung minggu umpamanya. Biasanya jumlah wang yang di-
tulis dalam cek itu lebih separuh daripada harga barang yang
dibeli. Sckiranya tuan punya kedai yang menerima cek itu
memberikan pula wang tunai untuk yang selebihnya itu,
maka biasanya ia tidak akan bertemu lagi dengan pembeli itu
kerana cek itu *“cck kosong”,

Kadang-kadang cek yang bertarikh pada bulan-bulan
yang akan datang (post-dated cheque) diminta tukar dengan
wang tunai. Pengeluar cek menjamin bila sampai tarikh yang
dicatat dalam cek itu, wang di dalam bank akan ada. Kadang-
kadang, kalau pckedai enggan menerima cek, wang yang di-
minta dikurangkan daripada jumlah yang ditulis pada cek itu,
Sesiapa yang menerima cek seperti ini sudah tentu tidak akan
mendapat semula wangnya dan tidak akan bertemu lagi |
dengan p luar cek itu. Biasanya, apabila p ipuan seperti
ini berlaku, pengeluar ceknya selalu dalam keadaan sesak atau
cemas scperti ada kematian, terpaksa menolong kawan, anak
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nak ke universiti dan ber n lagi. Orang yang lem-
but hati akan kosong sakunya.

Bagi peniaga yang baru memasuki bidang perniagaan,
bayaran dengan cek janganlah diterima sama sekali, Kalau
terpaksa, wang atau barang hanya boleh dikeluarkan apa-
bila cek itu sudah diluluskan oleh bank.

Semua cek tidak berharga melainkan diterima dan di-
luluskan oleh bank. Kalau cek itu dari bandar yang lain, kelu-
lusannya akan mengambil masa seminggu. Cek seperti ini
tidak boleh diterima sama sekali.

Di dalam semua jenis perniagaan, peniaga-peniaga biasa-
nya mestilah ada berurusan dengan pegawai-pegawai Kera-
jaan. Kerapkali pegawai-pegawai kerajaan ini tidak menye-
nangkan usaha mereka. Peniag peniaga biasa deng;
kalau sedikit sagu hati diberikan kepada pegawai yang ber-
kenaan, semua urusan beres dengan cepat. Malangnya pe-
niaga-peniaga tidak biasa berbuat demikian, dan tidak berani
menghulurkan sagu hati terus kepada pegawai yang ber-
kenaan.

Dalam keadaan seperti ini kerapkali orang tengah pun
muncul dan mengaku ia boleh tolong menguruskan soal
sagu hati kepada pegawai itu. Dalam urusan seperti ini sudah
tentu tidak ada resit, dan cuma wang tunai saja yang boleh
digunakan, Peniaga yang memberikan wang itu tidak akan
berjumpa dengan pegawai yang berkenaan, dan kalau ber-
jumpa sekalipun pegawai itu tidak akan menunjukkan ba-
hawa ia telah menerima sagu hati. Peniaga pula tentu tidak
berani bertanya.

Mungkin orang tengah ini betul-betul ejen pegawai,
tetapi boleh jadi juga bukan. Tidak ada satu cara pun untuk
peniaga mengetahui dengan tepat. Bagaimanapun dalam ke-
adaan seperti ini, terutama untuk menyelesaikan urusannya
dengan scgera, peniaga berpendapat adalah lebih baik terima
tawaran cjen itu. Akibatnya, kerapkali terjadi: yang dikejar
tak dapat, yang dikendung kecici Ini tidaklah bermakna
pegawai tidak “makan suap”, tetapi yang sebenarnya ejen
tidak memberikan sagu hati itu, ataupun diberikan separuh
atau sedikit saja.

Satu hal lagi ialah berhubung dengan perkongsian,
kerana perniagaan kerapkali memerlukan perkongsian, Akan
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tetapi perkongsian tidak selalu bermakna semua pihak yang

berkongsi gambil bahagian yang sama. Kadang-kadang
satu pihak cuba membawa cadangan yang “‘tentu untung”
dan pihak yang lain dikchendaki mengeluarkan modal saja.
Begitu baik cadangan yang dibawa, sehingga orang yang ada
wang dengan senang mengeluarkan beribu-ribu ringgit untuk
memodalkan perniagaan itu.

Kebanyakan daripada perkongsian seperti ini biasanya
tamat dengan semua modal yang dikeluarkan itu hilang lesap.
Kadang-kadang ada pula hutang yang menjadi tanggungan
syarikat itu. Biasanya yang menjadi penjamin hutang itu ialah
orang yang mengeluarkan modal. Oleh itu apabila syarikat
atau perkongsian itu bankrap, si penjamin itulah yang me-

#hanggung beban, dan biasanya rakan yang tak mengeluarkan
modal akan menghilangkan diri.

Oleh kerana itu, jika hendak membuat sesuatu perkong-
sian mestilah memilih rakan yang betul-betul dikenali, yang
bertanggungjawab dan ada rumah tangga yang tertentu. Jika
rakan itu tidak ada modal wang tunai, cagaran harta mesti
dibuat. Jika ia tidak memiliki apa-apa selain daripada ran-
cangan perniagaan yang gilang-gemilang maka perniagaan itu
janganlah diteruskan,

ya penip -penip! yang berlaku dalam per-
niagaan tidaklah dapat dicatat dengan sepenuhnya walaupun
buku ini tebalnya beratus-ratus halaman, Cara-cara untuk
mengelakkan penipuan juga susah hendak diterangkan satu
persatu. Bagi panduan para peniaga, terutamanya orang-orang
yang baru atau ingin memasuki bidang pemiagaan, satu-satu-
nya jalan yang paling baik untuk mengelakkan penipuan-
penipuan yang umum ialah: jangan menerima sebarang ca-
gan yang tidak mengikut peraturan atau yang terkeluar
dari undang-undang. Kalau panduan ini diturut betul-betul,
peniaga-peniaga tidaklah akan tertipu begitu kerap,

Akan tetapi, biasanya tiap-tiap peniaga akan mengalami
masalah tipu menipu ini, akan rugi sekurang-kurangnya sekali
akibat penipuan, dan kalau bernasib baik, akan kekal dalam
pemiagaan kerana sudah matang dalam hal penipuan.
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Amanah Dan Kejujuran

Teali

Orang Melayu kerap dengar dan yebut tentang
“penipuan” yang dibuat oleh peniaga-peniaga Cina yang
menycbabkan mercka begitu berjaya dalam bidang perniaga-
an. Dan banyaklah orang Melayu yang mengeluh kerana
mereka tidak cekap menipu.

Kita tidak dapat menafikan bahawa di kalangan peniaga
Cina ada cara-cara mengelak dari yang betul, tetapi bukan
semua perniagaan orang Cina berhasil kerana penipuan,
Kalau ada pun penipuan layanan lain diberi yang mengurang-
kan sedikit pahit-maung penipuan yang dilakukan.

Umpamanya, pckedai Cina dikatakan tidak timbang
cukup untuk menampung harga yang murah. Tetapi pe-
langgan-pelanggan mereka terus juga datang walaupun disyaki
diri mereka tertipu. Sebenamya penipuan secara ini tidak
begitu kerap berlaku. Dengan  penggunaan penimbang
“‘spring” sebagai mengganti dacing, penipuan secara ini sukar
dilakukan.

Dari itu peniaga-peniaga Melayu tidak patut memikir-
kan bahawa kejayaan cuma akan dicapai jika mereka cekap
menipu. Sebaliknya peniaga Melayu yang ingin maju hendak-
lah mengutanmkan kejujuran dan juga beramanah,

Dalam  pemi; kita kerapkali paksa  berjanji.
Tukang jahit terpaksa berjanji bahawa tempahan pelanggan-
nya akan siap dalam jangka masa yang tetap. Tukang jahit
yang betul-betul menunaikan janjinya akan mengekalkan
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pelanggannya, Sebaliknya tukang jahit yang memberi alasan
berkali-kali kenapa tidak siap kerjanya akan beransur ke-
hilangan pelanggan.

Begitu juga dengan tukang rumah. Baginya banyak per-
jajian yang mesti dibuat sebelum ia diberi kontrak membina
rumah. Yang per ya harga. Kadangkala untuk dap
kontrak, harga kontrak dibuat begitu rendah sehingga ia
tetap tidak akan untung. Akibatnya ialah kerjanya tidak sem-
puma dan kadangkala ia tidak dapat menyudahkan rumah itu
selepas wang pendahuluan diambil,

Kadang-kadang dijanjikan rumah akan siap dalam satu
masa yang singkat. Tetapi ini tidak dapat dibuat olehnya,
Biasanya tuan punya rumah memberi kelonggaran sedikit,
tetapi kalau kontraktor berkali-kali cuai maka namanya akan

kenal sebagai orang yang tidak beramanah dan ia sukar
akan mendapat kontrak lagi,

Kontraktor kerapkali terpaksa mendapat bahan binaan
dari kedai scbelum bayaran diterima dari pelanggan: Kalau
modal cukup, bahan-bahan ini boleh dibeli terus. Tetapi
biasanya bahan ini diambil secara kredit dan dibayar apabila
siap kerja bahagian yang terlibat. Cara ini hanya boleh dilaku-
kan oleh kontraktor yang jujur dan tidak lokek. Kontraktor
yang cuai dalam hal pembayaran kredit tidak akan dapat
kemudahan ini lagi. Dan kontraktor yang terpaksa membayar
tunai akan menghadapi berbagai masalah yang boleh melum
puhkan pemiagaannya.

Peniaga kerapkali berh g untuk dapat modal
atau mendapat barang secara kredit, Kadang-kadang cek
dikeluarkan “post-dated” iaitu laku apabila genap sesuatu
masa. Kadang-kadang di waktu membuat hutang peniaga ber-
Janji secara ringan. Apa pun dijanjikan asal saja dapat hutang.
Perhitungan tentang b balik hutang tidak dibuat
secara “teliti” dan sungguh-sungguh. Kadang-kadang bayaran
balik bergantung kepada perkara-perkara yang tidak dapat
ditentukan olehnya.

Oleh sebab itu apabila sampai saja tempoh untuk mem-
bayar balik, janji itu tidak dapat dipenuhi. Kadang-kadang
peniaga memberi alasan mengapa bayaran balik tidak dapat
dibuat. Ini boleh meyakinkan sedikit orang yang memberi-
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kan pinjaman atau penerima cek “post-dated”. Tetapi cuma
kalau ini dibuat sckali-sekala.

Kerapkali peniaga yang berhutang menghilangkan diri
apabila tiba masa untuk membayar hutang. Tindakan seperti
ini adalah buruk sekali. Peminjam terutama bank, akan hilang
kepercayaan kepada peniaga dan lain kali ia tidak akan di.
layan lagi. Bagi peniaga yang termasuk dalam scnarai orang
yang lokek dan tidak menunaikan Janji, masa depan per-
niagaannya adalah gelap.

Ada orang yang baru bemiaga atau ingin berniaga
menganggap permulaan perniagaannya ialah satu peluang
berhutang. Kerajaan menyediakan beberapa badan untuk

long beri modal pinj bagi peniaga baru, Kalau
modal yang dikehendaki itu sebanyak $10,000 ada peniaga
yang memohon pinjaman $15,000. Hutang $5,000 yang
lebih ini difikirkan boleh digunakan untuk lain-lain per-
belanjaan yang tidak ada kaitan dengan pemiagannya,

Pemb hutang b, g  kepada k 1]
pemiagaan dan jumlah modal. Modal $10,000 tidak boleh
memberi untung sebanyak modal $15,000. Jadi kalau cuma
scparuh sahaja dari wang yang dipinjam digunakan untuk per-
niagaan, keuntungan tidak bolch menampung pembayaran
hutang,

Kita telah sebut bahawa pemiagaan yang bergantung
seratus peratus kepada modal pinjaman tidak boleh memberi-
kan pendapatan yang cukup untuk membayar balik faedah.
Hutang sebanyak 15% dari modal tidak mungkin dibayar
balik dari keuntungan pemiagaan.

Orang yang hutang lebih daripada modal yang dike-
hendaki adalah orang yang tidak jujur pada dirinya sendiri
dan kepada pihak yang memberikan hutang, Orang yang
seperti ini tidak bertahan lama dalam perniagaan. Hutangnya
tidak boleh dibayar dan pihak yang memberikan pinjaman
akan bertindak melalui undang-undang bagi mendapatkan
balik wang yang dipinjamkannya,

Kerja sebagai broker atau jurujual bergantung kepada
amanah. Broker atau jurujual kadang-kadang diberi barang
jualan untuk ditunjuk kepada pelanggan dan untuk jualan
erus. Bayaran boleh dibuat terus kepada broker atau juru-
ual,

J
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Bagi yang tidak b h peluang lah kan
barang jualan atau duit bayaran adalah banyak. Barang kemas
dan lain-lain boleh digadai dan wang digunakan buat “semen-
tara”. Hasil jualan juga bolch digunakan buat “sementara”,

Peniaga sclalu menipu diri dengan kepercayaan bahawa
ia akan mendapat balik duit yang digunakan apabila tiba
waktu untuk membayar balik kepada tuan punya. Tetani
jarang sckali ini dapat dibuat. Akibatnya, kepercayaan
kepadanya hilang dan kerja broker atau jurujual tidak lagi
boleh menjadi punca pendapatannya.

Jumlah kira-kira pembelian barang adalah satu perkara
yang besar dalam perniagaan. Peniaga mestilah cekap mem-
buat kira-kira.. Kalau jumlahnya terlebih dari harga barang-
barang yang dibeli, pelangg; gkin akan ikirkan
#ahawa peniaga cuba menipu. Kalau jumlah terkurang pelang-
gan mungkin menganggap peniaga bodoh.

Bagi peniaga, kalaulah terdapat bayaran yang lebih oleh
kerana apa sekalipun, tindakan yang bijak jalah memulang-
kan balik wang lebih itu dengan seberapa segera yang boleh.
Keuntungan yang terdapat kerana kesilapan tidak boleh di-
anggap scbagai keuntungan. Kalau kesilapan ini disedari
kemudian olch pelanggan, ia boleh memikirkan ianya ditipu,
Kalau ini terjadi dua kali, sahlah pada pelanggan bahawa ia
sengaja ditipu.

Peniaga yang dianggap suka menipu akan hilang pe-
langgannya. Kalau cerita penipuan ini didengar oleh pelang-

pelanggan lain, perni ya tetap akan lumpuh.

Pada zaman ini hampir semua peniaga ada akaun dengan
bank. Ada orang yang menyoal kenapa seseorang mesti men-
dapat sokongan dari orang kenamaan sebelum ia dapat mem-
buka akaun dengan bank. Untuk membuka akaun ia mesti
menyimpan wangnya terlebih dahulu. Sepintas 'lalu adalah
ganjil orang yang menerima wang tidak percaya kepada orang
yang memberi.

Sebenarnya akaun dalam bank memberi satu taraf yang
istimewa kepada orang yang mengadakan akaun itu. Orang
yang ada akaun semasa berhak mengguna cek bank tersebut.
Harga cek boleh ditulis dengan mudah sahaja. Bagi orang
yang tidzk bertanggungjawab cek boleh ditulis untuk wang
yang tidak ada dalam bank.

B
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Bagi orang yang tidak bertanggungjawab yang ada akaun
bank ddalah mudah sckali menipu. Oleh sebab kuasa yang
besar inilah maka bank tidak mudah menerima seseorang
untuk membuka akaunnya,

Bagi peniaga yang ada akaun bank dan buku cek, sikap
bertanggungjawab mesti ada. Peniaga yang sesak kadang-
kadang dengan ringan mengeluarkan cck yang tidak boleh di-
luluskan bayarannya oleh bank. Perbuatan ini adalah per-
buatan jenayah yang boleh membawa kepada aduan
mahkamah.

Tetapi bukan ini sahaja akibat mengeluarkan cek palsu.
Akibat yang buruk bagi seorang peniaga ialah kehilangan
kepercayaan oleh penerima cek. Mengeluarkan cek palsu
boleh menjadi tabiat kepada peniaga, terutama apabila
penerima cek palsu enggan mengambil tindakan. Peniaga
yang bertabiat buruk ini tidak akan dipercayai oleh golongan
peniaga lain, dan juga sesiapa yang terlibat dengan perniagaan-
nya. Akhimya pemiagaannya akan rosak kerana bayarannya
dengan cek tidak akan dilayan dan urusan dengan bank men-
jadi sukar.

Contoh-contoh ini disebut kerana banyak peniaga dan

bakal peniaga Melayu berpendapat bahawa menipu ada-
lah asas kejayaan perniagaan. Ini tidak benar. Peniaga-peniaga
yang kaya-raya dan berkekalan tidak menipu. Mereka cekap
dan pintar menggunakan wang dan ada perhitungan yang baik
tiap-tiap kali mercka menggunakan wang. Si penipu tidak
boleh kaya berkekalan atau tidak bolch maju membesar-
kan pemiagannya.
Kejujuran dan amanah adalah faktor yang mustahak
bagi pemiag; Sch ya kejuj dan amanah adalah
modal pemiagaan. Scorang yang jujur dan beramanah boleh
berniaga tanpa modal wang ringgit. Sebaliknya wang ringgit
tidak akan kekal sebagai modal pemiagaan kalau peniaga
tidak jujur dan tidak beramanah.
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13

Sistem Franchise

glu perkembangan baru yang dilihat dalam bidang per-
niagaan di Malaysia jalah Inya kedai-kedai makan
“makanan cepat’” atau “quick food” yang menjual makanan-
makanan Amerika seperti *hamburgers” dan ayam goreng.
Di merata-rata tempat di Kuala Lumpur dan bandar-bandar
besar di Malaysia terdapat  kedai-kedai Kentucky Fried
Chicken, A & W dan lain-lain. Sate pun sudah ada kedai ala
“quick food” dengan nama Sate Ria dan Sate Anika. Per-
kembangan ini menjadi amat pesat scjak beberapa tahun
kebelakangan ini iaitu sejak tahun 1980,

Munculnya kedai-kedai “makanan cepat” ini berasas
kepada dua perkara, Yang pertamanya ialah dalam kesibukan
bandar yang besar, orang-orang yang bekerja di bandar tidak
ada peluang balik ke rumah pada tengah hari waktu makan.
Mercka juga tidak punya masa makan yang panjang, Mercka
memerlukan tempat makan yang memberi layanan yang
cepat, iaitu tidak perlu menunggu-nunggu sementara pelang-
gan lain dilayan dan juga untuk masakan yang mengambil
masa. Di bandar besar ada sahaja orang yang sentiasa lapar
dan tidak ada masa. Oleh itu selain dari masa makan tengah
hari di waktu-waktu yang lain pun penjualan laris Jjuga.

Yang keduany yang ycbabk Inya kedai
makan cepat ialah kerana sistem pemiagaan cara franchise,
Sistem ini bukanlah sistem baru, Scbenarnya sejak tahun tiga
puluhan lagi sudah ada sistem inj dj Malaysia. Kedai kasut
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BATA kan sistem franchi; belum Perang Dunia
Kedua. Tetapi penggunaan sistem franchise mencapai kema-
juan yang pesat di seluruh dunia sejak tahun lima puluhan,
Scperti biasa Malaysia cuma menyedari tentang sistem
franchise ini di waktu-waktu yang agak lewat. Sungguhpun
demikian belum ada penggunaan  sistem franchise yang
berpunca dari Malaysia, Hampir semua perniagaan  ala
franchis k k iag dari luar

P per gan p
negeri, terutama dari Amerika Syarikat,

Apakah sistem franchise? Sistem ini ialah satu cara
yang  membolehkan peniaga  membesar tanpa had se-
hingga mengadakan kedainya di seluruh dunia, tetapi
tidaklah terlibat dalam mengawasi perkara titik bengik pen-
jualan di tiap-tiap cawangan syarikatnya yang dibuka untuk
menjual b gannya. Biasanya sebelum ada sistem franchise
tiap-tiap cawangan baru yang dibuka oleh peniaga atau sya-
rikat perniagaan dimiliki sepenuhnya oleh syarikat yang ber-
kenaan. Pengurus dan pekerja di cawangan-cawangan adalah
kakitangan syarikat secara langsung. Begitu juga semua
barang gaganga.n dimiliki oleh syarikat induk,

Jika bilangan cawangan syarikat bertambah pengawasan
menjadi sukar, Sebaliknya jika Ppengawasan rapi tidak dibuat,
berbagai perkara yang akan merugikan mungkin berlaku,
Oleh sebab itu perkembangan sesebuah syarikat adalah terhad
kepada bilangan dan kawasan yang boleh diawasi dengan ber-
kesan. Tidak mungkin sebuah kedai makan di Amerika

gadak di Malaysi

Yy
37

Dalam sistem f7 ngan yang ditubuh di-
miliki oleh “operator’” iaitu orang yang melabur dan mengu-
rus cawangan itu. Orang ini dipanggil franchisee, Ini amatlah
penting bagi kemajuan. Jika pelabur adalah orang yang tidak
mengurus sendiri perniagaan, maka pengawasan tidak akan
berkesan.

Syarikat yang menjual franchise, atau franchisor akan
memberi beberapa khidmat dan bekalan supaya perniagaan

yang sudah popular, umpamanya ‘“Kentucky Fried Chicken®
atau “Mac Donalds Hamburger”. Nama yang terkenal ini ia-
lah satu daya penarik yang besar. Tetapi nama sahaja tidak
memadai. Barang yang dijual hendaklah sama dari segi jenis
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dan kualii di mana juga terdapat nama sesuatu franchisor,
Untuk ini frenchisor mesti sanggup membekal barang dan
ramuan yang tertentu dan melatih cara penyediaan bahan.
bahan tersebut. Latihan tidak terhad kepada penyediaan
barang jualan sahaja, tetapi juga Kepada cara-cara melayan
pelanggan. Pendek kata kedaikedai franchise mestilah sama
dalam semua aspek sehingga boleh dikenal dengan mudah
walaupun - disdakan  beribu  batu Jauh dari kedai asal
franchisor,

Biasanva Kedai-kedai franchise ini tidak melibatkan
terdalu banvak jenis barang. Jika kedai itu kedai makanan,
mungkin cuma satu jenis makanan sahaja yang disediakan,
umpamanva avam goreng, atau 'mmburger atau sate, Dengan
memperdagangkan cuma satu jenis makanan sahaja maka soal
mn masakan dapat diatasi. Juga jika perly, bekalan boleh

i olch dapur pusat atau “‘central kitchen". Sate um-
pamanya boleh disediakan di satu pusat dan diedar ke kedai-
kedai di mana kan yang diperlukan ialah bakar se-
matzmata Dengan ini masalah pekedai bukan pakar dalam
bidang masakan tidak timbul. Siapa juga boleh bakar sate.
i sizpa juga boleh mengadakan kedai sate yang

Ini
menjual sate yang terkenal dan sedap rasanya.

Sclain daripada latihan dan tunjuk ajar, franchisor juga
bertanggungiawab terhadap publisiti secara besar-besaran. Ik-
Liniklan dalam majalah, akhbar, radio dan televisyen semua-
nvz dibuat oleh franchisor sebagai sebahagian daripada khid-
mat franckisor. Juga jika ada bahan-bahan iklan yang diguna-
k2n di kedai-kedai ini dibckalkan dengan bayaran yang istime-
w2 olch franchisor: yang mengambil peluang daripada penem-
pahan borong yang murah. Kertas bungkus atau tuala tangan
yang mempunyai logo franchise umpamanya ditempah dengan
banyzknya oleh franchisor dengan harga yang murah, dan
dibekalkan kepada franchisee dengan harga yang biasanya lebih
murzh danpada tempahan yang dibuat sendiri olch pekedai.

Di Malaysia terdapat banyak kedai makan yang terkenal.
Tetapi kedai ini terhad kepada satu kedai sahaja; tidak ada
Czwangan. Pemiagaan mereka tidak boleh berkembang
kerana mereka bergantung kepada satu dua orang tukang
masak dan tauke yang mengurus kedai, Jarang-jarang sckali
sebuzh kedai cawangan dibuka dan diurus oleh tuan punya

82




yang sama, Tetapi tidak pernah terjadi satu rangkaian (chain)
kedai mukan yang sama, Sebabnya kedai makan dan Juga
kedal-kedai lain di Malaysia tidak berkembang ialah oleh
kerana tauke hendak bolot kepakarannya untuk diri sendiri
sahaju. Scbaliknya di negeri Barat, terutama Amerika Sya
rikat, peng lebih suka perni y b supaya,

laug bahagian k gan bagi tauke dari tiap-tiap
cawangan adalah  berkurangan, tetapi kerana cawangan-
cawangan begitu banyak, maka jumlah keuntungan mening-
kat tinggi. Schenarnya bagi franchise yang termasyhur seperti

Dapatkah perniagaan ini berkembang sebagai suatu sistem Pemiagaan berangkai
ala franchise?

Mac Donalds, satu jenis ‘duit kopi’ perlu diberi untuk men-
dapat hak franchise. Keuntungan Mac Donalds dalam satu
tahun ialah $6,000,000,000 (enam ribu juta ringgit). Ini tidak
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mengambil kira keuntungan yang didapati olch tuan punya
atau pengurus kedai-kedai Mac Donalds.

Satu kebaikan yang terdapat dalam sistem franchise
ini ialah ia membolehkan orang yang tidak ada pengetahuan
dalam bidang perniagaan tertentu memasuki bidang itu
dengan jayanya. Franchisor akan memberi semua latihan
yang perlu, memilih tempat, menolong menghias dan meleng-
kapkan kedai, membuat segala andaian dan perkiraan, mem-
beri nama yang terkenal dan memberi bekalan barang serta
bahan yang perlu. Pekedai (franchisee) yang jujur tentu akan
dapat g kedai tanpa ba-raba dan b
cuba. Asalkan scgala amalan yang baik yang diajar diikuti,
kemungkinan perniagaan gagal adalah jauh sekali, Franchise

te, umpamanya, tidak perlu kepandaian membuat sate.

€ngan cuma sanggup membakar sate sahaja makanan yang
enak ini boleh menjadi punca keuntungan kepada orang
yang tidak tahu masak sama sekali.

Sistem franchise ini tidak terhad kepada kedai makan
sahaja. Pada waktu ini di Malaysia sistem franchise digunakan
untuk perniagaan kasut, minyak dan barang-barang elek-
tronik. Sistem franchise ini juga akan diperluaskan ke bidang
perniagaan runcit ala pasar mini. Melalui franchise pasar
mini_segala barang boleh dibeli secara borong oleh franchisor,
dibungkus khas dan ditentukan harga jualannya. Semua pe-
megang franchise akan dibekalkan dengan semua barang yang
sesuai untuk pelanggan kedai. Oleh kerana barang-barang di-
beli secara borong atau diimport sendiri dan dihantar ke
kedai-kedai dengan kenderaan sendiri, maka harga jualan
barang-barang ini sepatutnya murah ataupun sama dengan
kedai-kedai lain. Sebaliknya, penimbangan dan bungkusan
yang dibuat olch franchisor memudahkan jual beli dibuat,

Kedai-kedai runcit Franchise ini akan dihias mengikut
rekabentuk dan alatan yang sama. Cara mengurus juga di-

kan oleh pengeluar franchi (franchisor). Dengan itu
beberapa masalah yang disenaraikan dalam buku ini dapat
diatasi. Yang diperlukan ialah semata-mata minat dan ke-
jujuran. Sepatutnya tiap-tiap kampung yang belum ada kedai
runcit mengadakan sebuah pasar mini. Yang penting ialah
pasar mini ini dimiliki oleh pengurus kedai dan bukan oleh
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pelabur perscorangan atau kumpulan atau syarikat kerjasama
kampung.

Fi hisor tidak beri khid ya | Bukan
sahaja franchisee mesti sanggup membayar “‘duit kopi”

mestilah dibayar tiap-tiap bulan kepada franchisor, Segala
barang dan alat yang dibekalkan juga perlu dibayar, walaupun
mungkin dengan harga yang murah yang memberi keun-
tungan yang rendah kepada franchisor. Syarat-syarat men-
dapat franchise berbeza di antara satu franchise dengan yang
lain. Lebih maju sesuatu perniagaan franchise lebih tinggilah
bayaran yang dikenakan. Sebaliknya franchise oleh syarikat
yang tidak dikenali mungkin murah sekali. Tetapi keun-
tungan bergantung kuat kepada kemegahan sesuatu franchise,

Seperkara yang harus diingat ialah franchisor meman-
dang berat nama baiknya. Oleh itu beberapa syarat akan di-
kenakan supaya kualiti barang dan layanan sejajar dengan
nama baik franchisor. Jika Syarat-syarat yang dikenakan ini
tidak dipatuhi, ada & gkinan perjanjian franchise akan
ditarik balik.

( Sistem franchise adalah cara periagaan yang sedang
dan akan berkembang dengan pesatnya di Malaysia dan di
scluruh dunia. Oleh itu adalah penting peniaga Melayu dan
bumiputera memahami dan cekap dalam selok-belok sistem
ini. Segala usaha mesti dibuat untuk menyebarkan maklumat
yang secukup-cukupnya berkenaan dengan sistem franchise
supaya bukan sahaja orang Melayu akan dapat ‘memiliki
franchise yang sudah popular, tetapi mereka juga boleh me-
ngadakan franchise mereka sendiri. Dalam hal ini, seperkara
yang penting ialah mengelak kegemaran biasa orang Mclayu
khususnya, iaitu mewujudkan terlaly banyak franchise
sendiri. Mungkin tiap-tiap scorang yang tahu buat sate um-
pamanya akan cuba mengadakan franchisenya sendiri. Aki-
batnya ialah beratus-ratus franchise sate akan ditaja, tetapi
tidak ada orang yang akan menjadi franchisee, iaitu orang
yang akan membuka cawangan. Jika ini terjadi sekali lagi
cara perniagaan yang mustajab ini akan tergelincir dari tangan
orang Melayu dan bumiputera, )
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