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Domingos Ricca é formado em Administracdo de Empresas, com mestrado e
doutorado nos Estados Unidos, atua como professor universitario nos niveis de
graduacdo e pos-graduacao, € relator e avaliador do INEP/MEC e, ainda, consultor de
empresas familiares, pequenas e médias. Neste livro, procura mostrar, de forma
didatica e muito acessivel, conceitos basicos de Marketing e Administracao,
relacionando-os com as necessidades e caracteristicas especificas de empresarios e
profissionais que gerenciam pequenas e médias empresas do varejo. Por abordar os
temas de uma maneira muito didatica quando apresenta o contetdo, o autor parece
sempre estar em sala de aula, dirigindo-se a estudantes universitarios — alids, uma das
atividades a que se dedica, conforme dissemos acima. Ele apresenta a teoria
apoiando-se nos mais respeitados especialistas, mas sempre de modo simples,
buscando fazer com que seu publico-alvo aprenda e possa fazer a aplicacao pratica
dos conceitos e técnicas explicados nos seus negocios.

Na elaboracdo do contetdo do livro, Domingos Ricca teve a colaboracdo do
Professor Adriano Antonio Postal, que também é coordenador da area de tecnologia
de informagé&o da Microsiga S.A., e, ainda, a colaboragéo do Professor Rubens Garcia,
gue atua como consultor para empresas desse segmento.

O livro é dividido em prefacio e sete capitulos. O prefacio é escrito por
Humberto Casagrande Neto, ex-presidente da Apimec Nacional (Associacdo dos
Analistas e Profissionais de Investimento do Mercado de Capitais) e atual Diretor-geral
do Banco Creibel. No preféacio, expbe, com muita propriedade, a necessidade da
valorizacdo das pequenas e médias empresas, que sdo as grandes geradoras de
empregos e oportunidades na atualidade, considerando que neste cenario é

imprescindivel criar a cultura de marketing e administracdo focada nas empresas de



menor porte e atribuir cada vez mais importancia a transparéncia como forma de
prestacéo de contas aos seus stakeholders.

No capitulo | sdo abordados os principais conceitos de marketing, construidos
por importantes estudiosos como Kotler, Cobra, Levy e a propria AMA (American
Marketing Association).

E relatada toda a evolugdo do marketing ao longo dos anos, considerando-se a
aplicacdo da tecnologia mercadolégica até os dias atuais. O escopo de marketing é
definido e sdo consideradas as varias areas que o compde.

Tem-se, ainda, nesse capitulo, o sistema de Marketing: os 4Ps - produto, ponto
(de venda), preco e promogéo, e os 4As — analise, adaptacdo, ativacdo e avaliacdo,
além das estratégias de Marketing retratadas pelos 4Cs — cliente, conveniéncia,
comunicacéao e custo.

No capitulo Il o autor discorre sobre o papel do marketing nas pequenas e
médias empresas, relatando sobre as condi¢gdes para que o marketing possa ser
adotado nesse segmento, de acordo com a realidade brasileira.

O capitulo 1l trata de associativismo, e 0 autor descreve com muita autoridade
e de forma didatica os beneficios do processo associativista, as necessidades dos
pequenos varejistas, a visdo de mercado e principalmente sobre as vantagens desse
estilo de administragéo e marketing.

O capitulo IV trata do planejamento mercadoldgico e planejamento estratégico,
abordando o meio ambiente da empresa e o0 planejamento estratégico, ferramenta
crucial para que as empresas permanecam vivas no mercado extremamente
competitivo, pois esse € o cenério vivenciado atualmente.

O capitulo V trata do benchmarking, onde sédo relatados seus fundamentos, os
objetivos, as metas e as fases dessa ferramenta e, ainda, as mudancas
desencadeadas por sua utilizacdo. O autor relata que essa ferramenta, embora
recente, tem se provado muito eficiente e complementar no que diz respeito as
técnicas de Qualidade Total, Reengenharia de Processo e de Negécios e Just-In-
Time. Resumidamente, o benchmarking é conceituado pelo autor como um
instrumento de obteng&o da mudancga, nos termos da filosofia de melhoria continua.

O capitulo VI é particularmente destinado a gestao eficaz, enfocando o
gerenciamento das vendas, as técnicas de negociacdo e a orientagdo em marketing
para geréncia de produtos. E abordada a importancia do gerenciamento como um
todo, ou seja, gerenciamento das vendas, das previsbes e das técnicas de

negociacao.



Finalmente, O capitulo VII relata a importancia do uso de ERP — Enterprise
Resource Planning — como ferramenta de gestdo. Nesse capitulo, Marcos Ricca
discorre sobre o papel da informagdo, sobre como identificar a necessidade da
implementagdo de um ERP e, ainda, o que esperar de um ERP. Interessante
observacao é feita nesse capitulo a respeito da importancia e do papel da informacao
na gestdo contemporanea de marketing. Ela mostra que, segundo pesquisa feita pelo
Sebrae sobre micro e pequenas empresas no Brasil, de cada 100 empresas que
nascem, 85 fecham suas portas nos dois primeiros anos de vida; 10 encerram suas
atividades em até cinco anos de vida; e apenas 5 empresas continuam no mercado
com potencial de crescimento, mantendo-se firmes entre as empresas de pequeno
porte ou progredindo e se tornando de médio porte.

O autor também aponta uma série de desafios para os administradores e
gestores de pequenas e médias empresas de varejo, pois a administragdo da
informacéo e a elaboracao criteriosa de uma estratégia podem determinar o éxito ou o

fracasso de uma pequena ou média empresa de varejo.
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