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Prefacio

Profa. Dra. Aliger dos Santos Pereira*

“Ganhe um propdsitonoseu dialendo pensamentos
de pessoas que compartilharam suas experiéncias
e deixaram um legado.melhora o seu dia e estimula

a fazer coisas boas!”(PHILIP KOTLER).

Comeco agradecendo o convite do Prof. Dr.Joselito
Vianapelo convite para realizar o Prefacio deste livro,
utilizando a frase de Philip Kotler (supra). Afinal, ao elaborar
um livro com conhecimento e experiéncias de estudantes
é uma maneira de deixar um legado, que auxiliard os
microempreendedores a melhorarem suas atividades
empresariais.

Esta obra denominada “As 6 orienta¢des bdsicas
para gerenciar uma Microempresa” possui 6 textos inter-
relacionados mais um resumo pratico, que exemplificam de
formaobijetiva,assuntosrelacionadoscomasMicroempresas,
que sdo as principais geradoras de empregos no pais (Brasil).

*Pesquisadora, autora, docente da Universidade
Estadual da Bahia - UNEB e Instituto Federal da Bahia -
IFBA.
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O primeiro capitulo mostra que o micro empresario
deve adentrar na area mercadoldgica de forma a realizar
um diagnodstico do seu Mix de Marketing para se tornar
mais competitivo no mercado, o qual atua.

O segundo capitulo nos leva a entender que apds o
conhecimento do mercado, o micro empreendedor deve
saber calcular o seu Markup, ou seja, o indice de custo de
seu produto e/ou servico, para assim definir o seu preco
de venda. O calculo deste indice é baseado na ideia de
“preco margem”, que consiste em somar o custo unitario
de um produto (o que inclui suas despesas operacionais) a
uma margem de lucro.

Apds calcular de forma pratica o markup é necessario
realizar vendas (Capitulo 3) e fidelizar o cliente de forma
constante, (Capitulo 4). Todas estas etapas e estratégias
sao realizadas para manter o negdcio sempre funcionando
e sobrevivendo no mercado, (Capitulo 5). E o capitulo 6?

Caso o micro empresario tenha qualquer duvida
e necessite de alguma assessoria, pode solicitar uma
consultoria, utilizando por exemplo, as Empresas Juniores
existentes nas Universidades.

O livro conclui na sua obra, o item denominado
“RESUMO PRATICO”. Este tem contelido que é apresentado
de forma bem ludica, com desenhos e charges que mostram
exemplos que foram citados nos textos anteriores.

Em suma, este livro busca trazer algumas ferramentas
de auxilio aos micros empresarios na area mercadologica
e de gestdo empresarial, com técnicas, principios e/ou

12



praticas que sdo utilizados para aumentar o comércio e a
venda destes, mais concretamente a procura de produtos e
servicos dos microempreendedores, buscando assim uma
analise da gestdao comercial das empresas. A sua intencdo é
identificar algumas ferramentas estratégicas de mercado,
para atrair e para fidelizar clientes ja existentes providos
por estas organiza¢des, nao deixando, com isso, de atrair
novos compradores.

Sucesso ao organizador e discentes autores pela
iniciativa de elaborar a obra. Parabéns!
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