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BILA REKTOR BERBICARA
Assalamualaikum wbt dan Salam Sejahtera.

 Segala pujian bagi Allah Yang Maha Esa. Alhamdulillah, saya bersyukur kerana 
diberikan sedikit ruang untuk melakar sepatah dua kata dalam Majalah Paradigma Johor 
Edisi Kesebelas. Sekalung tahniah dan syabas kepada Sidang Redaksi Majalah Paradigma 
Johor di bawah Unit Keusahawanan MASMED, Bahagian Penyelidikan dan Jaringan    
Industri, UiTM Cawangan Johor di atas penerbitan edisi kesebelas. Berdasarkan                  
pemerhatian saya, majalah ini semakin berkembang baik dan terbukti apabila dalam 
tempoh 6 tahun, 11 penerbitan berjaya dihasilkan. Usaha ini harus mendapat pujian kerana 
majalah ini memfokuskan secara menyeluruh berkaitan keusahawanan, pembangunan 
perniagaan dan program pembinaan membentuk kendiri pelajar yang dilaksanakan bukan 
sahaja di UiTM Cawangan Johor, malah turut melibatkan kampus-kampus dari cawangan 
seluruh sistem UiTM.

 Perubahan teknologi yang drastik dalam era digital pada masa kini serta peningkatan persaingan ekonomi global 
memerlukan perancangan yang lebih strategik dan berinovasi bagi mengharungi cabaran ini.  Oleh itu, pelajar perlu bersedia 
dalam menempuh cabaran dunia pekerjaan sebenar yang berubah mengikut situasi semasa.  Sebagai persediaan, di     
samping ilmu yang disampaikan di bilik kuliah, pelajar juga perlu dilengkapkan dengan kemahiran-kemahiran lain antaranya 
ilmu keusahawanan. Pelbagai inisiatif dilaksanakan di UiTM Cawangan Johor dalam memberi pendedahan berkaitan bidang 
keusahawanan, antaranya melalui penganjuran pelbagai kursus dan program di peringkat Diploma mahupun Ijazah.           
Seterusnya, usaha yang diterajui oleh UiTM seperti penubuhan Malaysian Academy of SME & Entrepreneurship                   
Development (MASMED) dapat melahirkan pelajar yang profesional, berdaya saing, holistik, seimbang dan mempunyai 
minda keusahawanan yang berupaya bertindak sebagai penjana pekerjaan melalui Program Tunas Mekar, Program Latihan 
Keusahawanan Mahasiswa (PLKM), Enterprise Usahawan Muda (EGM), MASMED-UiTM Social Entrepreneur (MUSE) dan 
sebagainya.

 Masyarakat Malaysia wajar dibentuk, diterapkan dan ditransformasikan dengan pemikiran yang berasaskan           
keusahawanan demi menjadikan negara yang unggul menjelang tahun 2030. Di samping itu, terdapat banyak pihak yang 
telah memberikan sumbangan, masa, ilmu dan tenaga. Komitmen dan sumbangan ini adalah berteraskan matlamat yang 
sama iaitu memastikan penyampaian ilmu kepada semua tanpa mengenal usia. Penerbitan majalah Paradigma Johor 
adalah seiring dalam memberi inspirasi bukan sahaja kepada pelajar malah kepada seluruh warga UiTM secara tidak 
langsung untuk menzahirkan aktiviti keusahawanan. Hal ini secara tidak langsung telah membuktikan kewujudan (visibility) 
UiTM Cawangan Johor dan MASMED dalam memberi impak yang positif kepada masyarakat dan seluruh sistem UiTM 
melalui aktiviti penulisan berunsurkan keusahawanan. 

 Dengan tulus ikhlas, saya mendoakan agar segala usaha yang dilakukan ini diberkati Allah SWT. Semoga          
sumbangan ini dapat melahirkan ramai pelajar yang berketerampilan dari sudut ilmunya seiring dengan kemampuan untuk 
menjana pekerjaan. Saya juga berharap agar kita semua diberikan kekuatan untuk melaksanakan tanggungjawab dalam 
meneruskan tradisi dan pengiktirafan yang telah diberikan kepada UiTM sebagai Universiti Keusahawanan dengan penuh 
komitmen, semangat dan ikhlas. Sekian, wassalam. 

PROF MADYA DR SAUNAH ZAINON
Rektor
Universiti Teknologi MARA Cawangan Johor
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Penulis: Hjh. Nurnazirah Bt Jamadin1

1Fakulti Pengurusan Perniagaan, UiTM Cawangan Sarawak

 Dalam dunia perniagaan jahitan, masalah pelanggan yang gagal mematuhi syarat pembayaran bukanlah sesuatu yang 
baharu. Dalam industri jahitan baju, isu ini sering menjadi duri dalam daging bagi para tukang jahit atau usahawan jahitan. 
Mereka yang bergelut dalam bidang ini sering kali menghadapi pelanggan yang tidak membuat bayaran deposit dan akhirnya 
memanipulasi situasi setelah pakaian yang dijahit telah diambil.

PERLUKAH DEPOSIT UNTUK TEMPAHAN JAHITAN BAJU?

Dari Kedai Kopi Ke Bursa Malaysia

Penulis: Che Faridah Che Mahmood1, Ainol Mardhiyah Rahmat2 dan Hairiani Abdul Hamid3

1,2,3 Fakulti Pengurusan dan Perniagaan, UiTM Cawangan Johor

 Lonjakan pembelian dalam talian di kalangan rakyat Malaysia telah membawa pelbagai cabaran kepada penjual 
terutamanya yang mengadakan sesi jualan secara langsung (live). Dalam kerancakan sesi jualan langsung, penjual dalam talian 
terpukul apabila dipermainkan warga netizen yang menunjukkan minat dengan produk tetapi menarik diri pada minit                     
terakhir. Mereka ini kononnya mahu membeli namun menghilangkan diri tanpa membuat sebarang bayaran. Pelanggan sebegini 
dikenali sebagai joy buyers atau joyah. Walaupun tiada statistik rasmi, kekecewaan di kalangan penjual dalam talian adalah jelas 
disebabkan karenah tingkah laku joy buyers atau joyah ini.

Joy buyers menunjukkan minat yang berubah-ubah, membeli (lock) secara selektif dan lebih banyak bertanya dengan terperinci 
sebelum akhirnya menarik diri dari pembelian. Ini mengakibatkan pembaziran masa dan sumber, cabaran pengurusan inventori, 
penurunan pendapatan, hubungan yang tegang dengan pembeli, pengurangan kepercayaan dan kredibiliti untuk penjual kerana 
sering dijoyahkan.

Antara strategi yang dilaksanakan oleh penjual untuk menangani joy buyers ini ialah:

1. Mengingatkan pembeli untuk melihat pemeriksaan teliti produk yang ditunjukkan semasa live sebelum pelanggan lock produk 
tersebut.

2. Memberi keutamaan kepada pembeli yang serius semasa sesi langsung dengan menghadkan tiga pembeli yang turut            
berminat dengan produk yang sama. Pembeli pertama yang lock diminta untuk membayar dengan kadar segera. Sekiranya tidak, 
pelanggan kedua yang  lock akan diberi peluang untuk produk tersebut dan seterusnya sehingga produk terjual. 

3. Menyekat joy buyers yang berpotensi; kebanyakan penjual dapat menjangkakan ada dalam kalangan pelanggan mereka itu 
adalah joy buyers apabila mereka berkali-kali diingatkan untuk membuat pembayaran segera sejurus mereka lock produk yang 
berminat, namun mereka bersikap berdiam diri. Penjual akan mengambil tindakan drastik dengan terus menyekat akaun            
pelanggan tersebut.

 Setengah penjual berlapang dada dengan kerenah joy buyers dengan menganggap situasi sebegini adalah lumrah 
dalam setiap perniagaan dan mengekalkan sikap yang lebih santai.

 Penjual dalam talian terutamanya yang sentiasa live perlu 
mengambil langkah proaktif untuk melindungi perniagaan mereka dalam 
landskap e-Dagang dalam talian yang sentiasa berubah. Cabaran joy 
buyers akan tetap wujud namun penjual perlu menavigasi landskap tersebut 
secara berkesan dengan memahami tingkah laku pembeli. Mencari   
keseimbangan antara menangani isu dan mengekalkan sikap berdaya 
saing adalah penting untuk kelangsungan penjualan dalam talian dan       
seterusnya mengurangkan joy buyers. **Sumber gambar keseluruhan artikel ini adalah daripada penulis sendiri.

JOY BUYERS: CABARAN KEPADA PENJUAL DALAM TALIAN

Dari Kedai Kopi Ke Bursa Malaysia


