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RESUMO
O presente artigo aborda a importância do Pograma Negócio á Negócio criado pelo SEBRAE, no apoio à gestão das micro e pequenas empresas. Este vem realizando um trabalho de autoajuda às micro e pequenas empresas em praticamente todos os municípios do estado da Bahia e do Brasil, proporcionando uma visão global do negócio, ajudando no crescimento e desenvolvimento dos mesmos. Os (AOEs), Agentes de Orientação Empresarial analisam através de um diagnóstico as diversas áreas da empresa como: Planejamento, caixa, finanças, produtividade, clientes, fornecedores, estoque, pessoas, entre outros, para assim poder executar a sua orientação com eficiência e dentro da realidade de cada micro e pequena empresa. A partir desse diagnóstico, então, os Agentes elaboram um plano de ação, onde sugerem o uso de algumas ferramentas para auxiliar e melhorar a gestão da empresa. Posterior a isso é realizada uma avaliação do trabalho realizado.
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ABSTRACT
This article discusses the importance of the Business to Business Pogram created by SEBRAE in supporting the management of micro and small enterprises. This has been doing self-help work to micro and small companies in almost all municipalities in the state of Bahia and Brazil, providing a global vision of the business, helping in the growth and development of them. The Business Planning Agents (AOEs) analyze, through a diagnosis, the various areas of the company such as: Planning, cash, finance, productivity, customers, suppliers, stock, people, among others, so that they can execute their orientation efficiently and within the reality of each micro and small business. From this diagnosis, then, the Agents elaborate a plan of action, where they suggest the use of some tools to aid and improve the management of the company. Subsequent to this an evaluation of the work performed is carried out.
Keywords: Business to Business Program, Micro and Small Business Management, Management Tools.
1. INTRODUÇÃO
As micros e pequenas empresas são muito vulneraveis em seu ambiente nos primeiros três anos de existência, muitas delas decretam falência com menos de dois anos de vida. Fato esse que se deve ao atual contexto em que estas se encontram inseridas, um mundo de constantes inovações, avanço tecnológico, rápido e fácil acesso à informação e aumento de concorrentes cada vez mais capacitados. Por isso necessitam de técnicas que auxilie a gestão nas tomadas de decisões. Nesse sentido, as ferramentas indicadas pelo projeto negócio a Negócio, à medida que possibilitam a agilidade nos processos diários das micro e pequenas empresas, agregam valor aos produtos e serviços pelo fato de ajudar o empresário a visualizar problemas até então ocultos como, desperdícios, custos elevados, esforços desnecessários e assim por diante.
Esse artigo tem por objetivo elucidar a importância do projeto Negócio a Negócio no auxílio à gestão das micro e pequenas empresas, cujas quais, por sua vez, dificilmente possuem um controle sobre suas ações diárias. Por conta disso acabam sem saber se o resultado está realmente de acordo com o esperado.
Dessa forma, a teoria e a prática se unem em prol do mesmo objetivo, crescimento, desenvolvimento e sucesso da organização, para que esta possa visualizar o alcance de resultados positivos e significativos no mercado que atua.
Inicialmente este artigo traz uma abordagem teórica sobre as funções administrativas, importante para a fundamentação e compreensão do assunto, seguido pelo desenvolvimento onde será apresentado a estrutura e funcionamento do Programa Negócio a Negócio desenvolvido pelo SEBRAE.
2.FERRAMENTAS GERENCIAIS
Para poder entender melhor a estrutura e o funcionamento do programa é necessário rever alguns conceitos como o de planejamento, organização, direção, controle e inovação, pois estão diretamente ligados com a prática dos empresários orientados pelos agentes durante as visitas.
Planejamento
Inicialmente é relevante comentar a importância de um planejamento formalizado, o que faz com que as organizações alcancem as suas metas e consequentemente seus objetivos.
Sem planejamento, o futuro de uma organização torna-se incerto. A incerteza é um grande obstáculo a ser superado pelas organizações, principalmente quando se almeja um espaço de destaque num mercado de trabalho dinâmico, complexo e cada vez mais competitivo, com concorrentes lutando pelo mesmo objetivo.
De acordo com Maximiano (2004, p. 138):
O processo de planejamento é a ferramenta para administrar as relações com o futuro. É uma aplicação específica do processo de tomar decisões. As decisões que procuram, de alguma forma, influenciar o futuro, ou que serão colocadas em prática no futuro, são decisões de planejamento.

Uma boa razão para planejar é poder tomar decisões mais acertadas no presente que poderão influenciar no futuro da organização. Não há nada melhor do que estar preparado para solucionar os problemas quando estes aparecerem, para isso, é necessário prevê-los e, para conseguir tal façanha, é preciso planejar.
Para que um gestor possa tomar as decisões corretas, ele necessita, antes de qualquer coisa, conhecer seu ambiente interno e externo que exercem influência sobre a empresa.
De acordo com TSU apud LIMA (2010, p.01):
Se conhecermos o inimigo e a nós mesmos não precisamos temer o resultado de uma centena de combates. Se nos conhecemos, mas não ao inimigo, para cada vitória sofreremos uma derrota. Se não nos conhecemos nem ao inimigo, sucumbiremos em todas as batalhas.

Nesse sentido, analisar o ambiente, tanto internamente como externamente, é o primeiro passo para que a organização identifique os seus problemas e falhas, direcionando seus esforços para a solução destes antes que se tornarem crises organizacionais, mantendo sua vantagem competitiva.
Organização
Toda organização precisa se organizar para garantir melhores resultados. Após definir os objetivos que a organização pretende alcançar e com quais recursos fará isso, por meio do processo de planejamento, é preciso dividir o trabalho entre as pessoas para alcançar esses objetivos, e isso é realizado através do processo de organização.
Oliveira (2009, p. 63) destaca: “Organização da empresa é a ordenação e o agrupamento de atividades e recursos, visando ao alcance dos objetivos e resultados estabelecidos”.
É no processo de organização que são escolhidas as tarefas a serem executadas e as pessoas que as realizarão para alcançar todos os objetivos desejados pela empresa.
Quanto a isso, Chiavenato (2004, p. 282) ressalta que:
Organizar significa agrupar, estruturar e integrar os recursos organizacionais, definir a estrutura de órgãos que deverão administrá-los, estabelecer a divisão do trabalho através da diferenciação, definir os níveis de autoridade e de responsabilidade.

No início do processo são analisados os objetivos e determinadas às atividades necessárias ao alcance dos objetivos planejados. Após, essas atividades são agrupadas em uma estrutura lógica e designadas às pessoas específicas. Ou seja, é feita a divisão do trabalho, onde as atividades são atribuídas aos responsáveis por realizá-las.
Direção
Em toda organização, para dirigir seus funcionários, cabe ao administrador, motivar, comunicar e liderá-los, com o intuito de encorajar os subordinados a produzirem de maneira efetiva e eficiente, podendo ser em curto prazo, como em longo prazo.
O autor Barros Neto, (2002, p. 89) define:
Dirigir é dar rumo, propiciar objetivos, dar um norte para a organização. Nada tem a ver, portanto com comandar, embora muitos confundam os dois conceitos. Quando há direção em uma empresa, todos os esforços convergem num único sentido, há menos duplicação de esforços e os objetivos são mais facilmente alcançados.

A direção serve para mostrar um caminho a ser seguido orientando os esforços num mesmo sentido, para se alcançar de maneira mais fácil os objetivos.
Segundo Hampton (2005, p. 379) “Direção é um processo pelo qual os gerentes procuram lidar com seus subordinados, liderando-os e comunicando-se com eles”.
Dirigir envolve orientar e supervisionar os seus funcionários. Isso significa que o administrador deve inspirar-lhes uma apreciação das tradições, dos objetivos e das histórias. Assim, os subordinados podem conhecer melhor sua organização da qual fazem parte e conhecer seus deveres e sua autoridade, e não menos importante a sua responsabilidade dentro dela.
Controle
Dessa forma, após a aplicação na prática dos conceitos de planejamento, organização e direção na empresa, é necessário um controle eficaz dessas ações.
Controlar consiste em conciliar os fatos aos planos, verificar o desempenho a partir de um padrão, monitorar se as atividades estão a funcionar de maneira correta com a ação planejada.
Para os autores, Escrivão Filho e Perussi Filho (2010, p. 66):
O controle consiste em verificar se as atividades estão em conformidade com o programa adotado, com as ordens dadas e com os planos estabelecidos. Envolve também identificar as falhas e os possíveis erros, a fim de que possam ser corrigidos.

O controle não é restrito às atividades técnicas e deve ser aplicado em toda a empresa. Controlar é um modo de medir o desempenho, para se houver desvios negativos, poder corrigi-los a tempo para assegurar a concretização dos planos.
Cada empresa tem sua maneira de controlar, pois cada empresa varia de tamanho e de valor, mas independente dela o controle serve para verificar, comparar e corrigir falhas para que possa assim chegar ao seu objetivo.
Inovação
Face às incertezas do cenário mundial, atualmente, administrar toda e qualquer empresa, exige muito mais do que as funções básicas de planejar, organizar, dirigir e controlar. Em uma era em que os clientes estão cada vez mais exigentes e a concorrência acirrada, surge a inovação como quesito fundamental para a sobrevivência das organizações no mercado.
Nos últimos anos, muito tem se falado em inovação, como um diferencial competitivo para as organizações. Nesse sentido, a inovação, é um instrumento fundamental para que as empresas possam atender rapidamente as demandas externas, aumentar sua eficiência, gerar mais lucros, e como consequência, garantir sua sustentabilidade.
Utterback apud Reis (2008, p. 40), propõe que a inovação é “um processo que envolve a criação, o desenvolvimento, o uso e a difusão de um novo produto ou idéia”.
Inovação só é inovação quando a nova ideia é colocada em prática e obtiver sucesso. O simples fato de ter uma nova ideia não caracteriza inovação, mas sim uma invenção.
De acordo com Shumpeter apud Oliveira Junior (2009, p. 142): “Inovação pode ser definida como a recombinação de conhecimento e recursos existentes, de tal forma que novos produtos sejam criados e validados pelo mercado”.
A criatividade de uma nova ideia não garante o êxito da mesma como inovação. As possibilidades que essa nova ideia abre, devem criar oportunidades de mercado. Se isso não for corretamente calculado pela empresa, a iniciativa pode se transformar em um completo fracasso.
No contexto da globalização, inovação é sinônimo de competitividade. É mais competitiva a organização que tiver maior capacidade de se adaptar aos avanços tecnológicos e de responder rapidamente às oportunidades e às ameaças que surgem a toda hora no mercado. Nesse contexto, a capacidade que uma organização tem de inovar ganha extrema importância na definição do fato de a mesma prosperar ou não.
Segundo Drucker (1975) apud Oliveira (2009, p. 306), “se uma empresa não é capaz de inovar e for estabelecida numa época que exige inovação, está fadada ao declínio e à extinção”.
Não é possível mais sobreviver num mercado globalizado sem que haja inovação, a fim de oferecer produtos ou serviços de qualidade e com um custo menor.
.
3.ESTRUTURA E FUNCIONAMENTO DO PROGRAMA NEGÓCIO A NEGÓCIO
As pequenas empresas de economia popular são muito influenciadas pelo seu ambiente, e possuem como características principais, o baixo volume de capital empregado, altas taxas de natalidade e mortalidade, presença significativa de laços familiares, grande centralização do poder decisório, não distinção entre a pessoa física do proprietário e a pessoa jurídica, inclusive em balanços contábeis, registros contábeis pouco adequados, utilização de mão de obra com baixa qualificação, baixo investimento em inovação tecnológica, dificuldade de definição de estrutura de custo e dificuldade de acesso a financiamentos. Por conta disso, muitas dessas empresas decretam falência com menos de dois anos de vida. Fato esse que se deve também, ao atual contexto em que estas se encontram inseridas, um mundo de constantes inovações, avanço tecnológico, rápido e fácil acesso à informação e aumento de concorrentes cada vez mais capacitados. Por isso necessitam de técnicas que auxilie a gestão nas tomadas de decisões. Com o intuito de prestar orientação às micro e pequenas empresas do país, que o                    SEBRAE criou o Negócio a Negócio. 
           O Programa Negócio a Negócio (NAN) é um programa de âmbito nacional que tem por objetivo auxiliar microempreendedores individuais e microempresários nas principais dificuldades encontradas no dia a dia da gestão de seu negócio. É um programa de orientação empresarial gratuito que se propõe a aproximar o SEBRAE de clientes que tradicionalmente não o procuram, oferecendo diagnósticos da gestão do empreendimento e ofertando soluções para o aperfeiçoamento desta. O contato direto in loco possibilita a identificação de desafios e dificuldades gerenciais típicas do dia-a-dia dos pequenos empresários.

No ano de 2010 o SEBRAE – Serviço de Apoio às micro e pequenas empresas, criou o programa Negócio a Negócio, com a necessidade de se desenvolver essa estrutura para a execução do projeto surgiu devido ao fato de que muitas cidades não possuem instalada uma unidade de atendimento do SEBRAE, o que dificulta a procura de apoio pelos empresários na unidade. Dessa forma os Agentes vão a campo de porta em porta levando os serviços oferecidos pelo SEBRAE às micro e pequenas empresas, que tenham um faturamento anual médio de até trezentos e sessenta mil reais e até quatro funcionários.
O Programa Negócio a Negócio é constituído de duas etapas, conforme detalhado abaixo:  

        Na primeira visita o empresário receberá um representante de empresa credenciada que fará um diagnóstico do empreendimento por meio de um formulário de avaliação com cerca de 33 perguntas que têm como objetivo identificar o estágio de desenvolvimento do empreendimento e o nível de conhecimento e de emprego de técnicas de gestão.
Na segunda visita após 15 dias, o empresário receberá o relatório denominado “Devolutiva” com informações gráficas de suas necessidades de melhorias nas áreas de finanças, mercado, planejamento, organização, pessoas e inovação. Constam também, desta devolutiva, informações com sugestões de soluções SEBRAE ao empreendedor atendido. Este relatório deverá conter três partes: 

O resultado da avaliação feita na primeira visita (pontuação);  • Dicas e sugestões de algumas tarefas propostas no próprio relatório;  • Sugestões para que o empreendedor participe de algum tipo de capacitação no SEBRAE, de cunho técnico ou comportamental. 

 Além da devolutiva é entregue, ao empresário, o Caderno de Ferramentas do Negócio a Negócio, com sugestões de práticas de gestão para finanças, mercado, planejamento, organização e pessoas e informações complementares sobre práticas inovadoras e empreendedorismo. 

 O empresário com base na Devolutiva e nas sugestões de ferramentas para melhoria de seus controles de gestão, contará com o apoio do agente que o orientará na elaboração de um planejamento de execução de suas tarefas denominado Plano Fácil. Por intermédio do Plano Fácil, o empresário planejará suas ações, os responsáveis e o prazo para execução, como também, selecionar produtos do SEBRAE que ele desejaria participar via EAD ou presencial.
4.FERRAMENTAS DE GESTÃO EMPRESARIAL
As ferramentas de gestão oferecidas pelos Agentes de Orientação Empresarial, de acordo com as necessidades de cada empresário, auxiliam de forma eficaz para o gestor ter uma visão sistêmica do seu negócio, podendo observar seus pontos fortes e fracos em cada área interna da empresa. Já para a análise do ambiente externo também são oferecidas algumas ferramentas que permitem avaliar as ameaças e oportunidades oriundas do mercado.
É possível que através do uso dessas ferramentas de gestão o administrador pense melhor no seu negócio, podendo observar em que aspecto deve melhorar para se equiparar ou superar a concorrência e também quais seus diferenciais que o destaca e faz permanecer atuando no seu segmento de mercado.
Não se pode esquecer de que a utilização das ferramentas faz com que a o gestor tenha maior organização do seu negócio, pois mostra a verdadeira situação em que a empresa se encontra.
O projeto Negócio a Negócio disponibiliza aos empresários 23 ferramentas para as mais diversas áreas da empresa.
Planilha Norteadora
A maioria dos empreendedores desenvolvem seus negócios sem ter uma ideia clara de onde pretendem chegar e qual direção estão tomando. Esta ferramenta fornece ao empreendedor um roteiro de questões para ajudar a direcionar o seu negócio, auxiliando o empreendedor na definição dos seus objetivos e estratégias.
Análise de Mercado
É fundamental, com a atual configuração do mercado, conhecer o mesmo, bem como as legislações vigentes e como os clientes percebem o valor dos produtos da empresa, para a elaboração de ações eficazes para se vender mais e expandir os negócios. Esta ferramenta apresenta um roteiro básico de análise de mercado, permitindo ao empreendedor o rápido conhecimento de seu negócio.
Informações da Concorrência
Para que as empresas se tornem mais competitivas, é importante conhecer os diferencias e clientes dos principais concorrentes. Essa ferramenta de gestão permite que o gestor utilize essas informações para desenvolver ações que possibilitam um posicionamento a sua empresa de forma mais competitiva.
Matriz Meu Negócio e a Concorrência
Esta matriz auxilia o empreendedor a conhecer e comparar suas diferenças com as de seus concorrentes, permitindo que a empresa se posicione de maneira estratégica potencializando seus pontos fortes e aumentando suas chances de vender mais e se manter lucrativa no mercado.
Ações para Neutralizar os Concorrentes
Para lidar com os diferenciais exibidos pela concorrência, essa ferramenta é uma maneira prática de começar a planejar, organizando ações que tornem seu negócio mais competitivo frente aos concorrentes.
Cadastro de Clientes
Conhecer o cliente, e trabalhar ações para fidelizá-los, é o principal objetivo desta ferramenta. De maneira simples e prática auxilia os gestores a administrar seus clientes, sendo que muitos deles admitem realizar anotações informais, sem dados periódicos de seus contatos.
Matriz de Fidelização de Clientes
Na maioria das micro e pequenas empresas os empreendedores pensam em vender para o cliente no presente e esquecem-se de fideliza-los para compras futuras. Nesse sentido, essa ferramenta ajuda o empreendedor a adquirir o hábito de gerir sua clientela.
Gerenciamento da Equipe de Vendas
Ao mesmo tempo em que um negócio cresce e o número de clientes aumenta, vem também a necessidade de uma equipe de vendas. Esta ferramenta ensina o passo a passo para auxiliar o empreendedor a formar uma equipe qualificada.
Informações Trabalhistas
É de extrema importância o conhecimento de leis trabalhistas e o cumprimento das mesmas, trazendo segurança para ambas as partes envolvidas.
Esta ferramenta traz os pontos básicos que devem ser observados pelo gestor na contratação, e gerenciamento de relações trabalhistas, como:
· Datas de pagamento de salário;
· Recolhimento de INSS;
· Regras para descontos no salário e pagamento de 13º salário;
· Cadastro do PIS;
· Recolhimento de FGTS;
· Exames médicos; entre outros.
Cadastro de Fornecedor
Os fornecedores podem ser o diferencial de uma empresa, desde o custo dos produtos, qualidade até o prazo de pagamento oferecido por eles.
Esta ferramenta foi elaborada com o intuito de auxiliar no início dessa prática, onde consta dados do fornecedor até seu desempenho, ( prazos de entrega, confiabilidade).
Cálculo da Produtividade
É uma ferramenta de auxilio para avaliar o quão interessante é a empresa na ralação entre seus custos e ganhos. Ela ocorre através do estabelecimento do faturamento atingido e pelo custo total de suas atividades.
Análise da Qualidade (Empresário e Clientes)
Serve para comparar a percepção de qualidade do empreendedor com a percepção dos clientes, onde é necessário o feedback para avaliar e adaptar suas atividades maximizando os ganhos através de correções estratégicas.
Check-list do Ponto-de-Venda e Roteiro para Ações de Marketing
É uma ferramenta que permite ao empreendedor manter seu ponto-de-venda sempre atraente e de acordo com o que os clientes esperam, por meio de questões que o empreendedor responde. Dessa forma, ele também pode organizar ações de marketing que causem impacto na satisfação dos clientes.
Controle de Estoque
Serve para ajudar o empreendedor a administrar os produtos que entram e saem do estoque da empresa, facilitando a gestão de custos relacionados à aquisição antecipada desses produtos.
Previsão de Vendas
É uma ferramenta que permite ao empreendedor registrar as previsões mensais de vendas à vista e a prazo, auxiliando o mesmo a obter informações, conhecendo melhor o potencial do seu mercado e do seu negócio.
Controle Diário de Vendas
É importante para saber a quantia de dinheiro que a empresa realmente receberá em caixa, pois nem todo venda garante entrada imediata de dinheiro. Essa ferramenta auxilia o empreendedor a administrar suas vendas à vista e a prazo.
Controle Mensal de Contas a Receber
Para que o negócio prospere, é de fundamental importância administrar e organizar as receitas previstas. Essa ferramenta ajuda o empreendedor a geriri os pagamentos que ele tem a receber.
Roteiro Básico de Crédito
Esta ferramenta ajuda o empreendedor a decidir se vale ou não a pena financiar vendas a prazo com recursos próprios, sem garantias de um serviço bancário de financiamento, o que pode gerar risco de inadimplência afetando diretamente os resultados do negócio.
Controle Diário de Caixa
É uma ferramenta prática e rápida que serve para que o empreendedor possa controlar as receitas e as despesas diárias da empresa, o que é de fundamental importância, principalmente para empreendimentos que estão em fase de consolidação.
1.1 Cálculo do Preço de Venda
Como a formação do preço de venda é uma das principais dificuldades dos empresários, esta ferramenta ajuda os mesmos a definir os custos importantes e a margem de lucro desejada,  formando um preço de venda mais adequado possível.
1.2 Cálculo do Capital de Giro
Esta ferramenta auxilia o empreendedor a conhecer, por meio de um cálculo, quais são suas necessidades de capital de giro, o que é muito importante no sentido alguma precisão de capital para manutenção das operações periódicas da empresa.
Controle Mensal de Contas a Pagar
Para manter a saúde financeira do negócio, é essencial administrar as dívidas de curto prazo. Esta ferramenta permite ao empreendedor o registro de dívidas com fornecedores e outros credores auxiliando no controle de suas contas a pagar.
Fluxo de Caixa
Administrar o fluxo de caixa é fundamentar para ficar longe de dívidas impagáveis.
De uma maneira rápida e organizada esta ferramenta auxilia no controle de receitas e despesas mensais.
5.RESULTADOS ALCANÇADOS PELO PROJETO NEGÓCIO A NEGÓCIO
No ano de 2010, primeiro ano de existência do projeto, foram atendidas segundo dados do SEBRAE mais de trinta mil empresas, o que significa mais de noventa mil  visitas em todo o estado da Bahia, tendo uma aprovação excelente por parte dos empresários.
              Abaixo seguem números que apresentam a evolução no número de CNPJs participantes do programa e previsão para o segundo semestre de 2016, o que demonstra o amplo espectro de alcance dessa solução tanto no aspecto do volume de acesso quanto no aspecto da diversificação geográfica do mesmo.
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Segundo dados obtidos pelo site do SEBRAE/BA, entre milhares de empresários atendidos, principalmente ao longo dos seis anos de programa e todos os anos o SEBRAE/BA faz pequisa de satisfação do programa com 2000 empresas que recebeu o Agente de Orientação e foram questionados em relação a utilidade do projeto, destes 85,6% afirmam que o projeto auxiliou para a melhoria da gestão dos seus negócios, sendo que o grau de satisfação recebeu nota de 8,8. Dentre os empreendedores analisados, 74% aplicaram as ferramentas básicas de gestão e 94% recomendariam o projeto para outros empresários.
6.CONSIDERAÇÕES FINAIS
Nesse contexto, conclui-se que para qualquer organização, mas principalmente para as micro e pequenas empresas, é fundamental saber e entender a importância de se ter um controle de suas atividades através de ferramentas praticas e criadas a partir de suas reais necessidades, garantindo uma gestão mais qualificada da empresa. Por isso é relevante estudar alguns conceitos teóricos administrativos que auxilie no entendimento das áreas estudadas, permitindo o entendimento da importância que a Teoria Geral da Administração tem para que a prática se torne mais fácil e positiva. Dessa forma pode-se dizer que os estudos administrativos têm servido de apoio para as empresas que buscam aprimorar as formas de gerenciamento, transformando metas e objetivos em
realizações concretas.
Enfim, com as mudanças constantes no mercado atual, é importante munir-se de todos os recursos possíveis para manter-se no mercado e ter sucesso empresarial. Dessa maneira, fica clara a importância da aplicação das ferramentas do projeto na empresa para garantir o alcance dos resultados esperados. A aplicação das ferramentas auxilia na fidelização de clientes, nas estratégias de competitividade, no aumento das vendas, no controle de receitas e despesas, melhora o ponto-de- venda, ajuda no desenvolvimento de ações de marketing mais assertivas para cada ramo de atividade, além de fazer com que o empresário perceba com mais facilidade se o negócio está rendendo lucros ou prejuízos.
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