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12 PARTE — INTRODUCAO

A disciplina “Comércio e Distribuicdo” integra a componente de formagéo tecnoldgica
do Curso Tecnolégico de Marketing, com uma carga horéria semanal de 3 horas orga-

nizada em tempos lectivos de 90 minutos cada, nos 10°, 11° e 12° anos.

O paradigma da sociedade da informacao e as profundas transformacdes que se vém

verificando na actividade econdmica:

0 colocaram novos desafios a actividade comercial motivados pelo dina-
mismo da procura e crescente nivel de exigéncia dos consumidores

0 deslocaram “o centro de gravidade da economia da oferta para a procu-
ra e da industria para a distribuicdo™

o transformaram o papel do comércio na actividade econdmica, de uma
situacdo de subalternizacdo para uma situagéo fulcral, a da “industria

da distribuicdo”.
De acordo com Ruben Eiras:

“Um dos “pulmdes” da economia portuguesa, o sector do comércio e distribuicdo esta
ameacado pela crénica doencga da baixa qualificacdo que atinge a maioria da for¢a de
trabalho nacional. Para que o desenvolvimento deste sector econdmico estratégico
ndo se atrofie, a aposta passa pela inevitavel formacéo e profissionaliza¢do dos em-

presarios e trabalhadores.” 2

Pelas razbes expostas, torna-se necessario apostar nhuma formacao efectivamente
qualificante nesta area, que contribua para colmatar as deficiéncias existentes, prepa-

rando profissionais competentes.

A preparacdo de profissionais competentes para a actividade comercial, ndo esta mais

confinada ao ambito do acto de venda em si, considerado de forma isolada.

! Manual de Distribuico, notaintrodutdria |X — José Anténio Rousseau

2 www.janelanaweb.com/reinv/inofor_comercio.html
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A relacdo com o cliente est4, hoje, condicionada a criacdo de lagos de servico de lon-
ga duracéo, o que traduz uma relagéo de fidelidade entre fornecedor e cliente.

Por outro lado, no quadro de acelerada inovacao tecnoldgica e de novas forgas sociais
de mudanca a ateng¢d@o da empresa passou a focalizar-se no seu “exterior”, incutindo a
actividade comercial maior dinamismo e complexidade. Um tal quadro de complexida-
de esta na raiz ndo s6 do aprofundamento de boa parte dos perfis qualificacionais ac-
tuais como da emergéncia de outros.

Este curso tem como funcédo principal proporcionar um perfil qualificacional inicial no
ambito da actividade de interface com o mercado. E importante preparar para um do-
minio de competéncias especificas, de saber fazer técnicos articulados, necessaria-
mente, com competéncias sociais e relacionais, pedra de toque da antecipacdo de

oportunidades, dado estar em causa a satisfacao de terceiros.
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22 PARTE - APRESENTACAO DO PROGRAMA

FINALIDADES

Desenvolver a capacidade de reflexdo sobre a actividade comercial, gerando um
saber criativo e evolutivo que concorra para a sua melhoria.

Promover o espirito critico, a capacidade de cooperacao, o respeito pelos outros e
0 sentido de responsabilidade, numa perspectiva de adequac¢éo da distribuicdo as
exigéncias do mercado.

Desenvolver competéncias de pesquisa e tratamento de informacéo, utilizando os
meios tecnoldgicos disponiveis, para adequacéo da distribuicdo a novos estilos de

vida e necessidades.

= Desenvolver capacidades comunicacionais em contextos diversos de comercializa-

2.

¢ao, sob as formas oral, escrita, audiovisual e informatica.

OBJECTIVOS

Identificar actividades e distinguir formas do aparelho comercial local/regional.
Compreender a evolugdo do comércio e distribuicdo e associar a sua importancia
crescente a evolucdo das sociedades e a complexidade da actividade econdémica
actual.

Identificar as principais caracteristicas da evolu¢do do comércio em Portugal, no-
meadamente quanto & modernizacdo do ponto de venda.

Utilizar de modo fundamentado e pertinente conceitos basicos de comércio e dis-
tribuicéo.

Compreender e valorizar a funcdo social da actividade comercial.

Conhecer fontes e instrumentos de recolha de informacéo relativa a mercados,
clientelas e concorréncia, pertinentes para a percep¢éo de oportunidades e a defi-
nicdo de estratégias.

Identificar estratégias e factores de modernizacdo do ponto de venda.

Conhecer instrumentos de cooperacéo e associacdo adequados a constituicdo de

parcerias e integracdo de actividades.
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Identificar direitos e procedimentos legais de defesa do consumidor.

Identificar e utilizar com oportunidade regras e opera¢gdes comerciais inerentes a
mediacao e a integracao da actividade comercial.

Identificar factores de dinamizacéo do ponto de venda com vista ao seu relaciona-
mento com o comportamento de clientelas e com a previsao comercial.

Conhecer os fundamentos do preco e as regras de organizacao do custeio.

COMPETENCIAS

Manifestar habitos e préticas de trabalho de estudo do meio envolvente, identifi-
cando expectativas, desejos e preferéncias das pessoas para adequacgdo da pro-
ducdo e distribuicdo a satisfacdo dos consumidores.

Diagnosticar e planificar actividades que concorram para antecipar, agir e aprovei-
tar oportunidades.

Pesquisar e seleccionar informacao pertinente distinguindo o essencial do acesso-
rio.

Equacionar problemas, elucidar solucdes possiveis, planificar actividades e mobili-
zar recursos implicitos a sua resolugéo.

Argumentar e discutir em publico, exercendo o contraditério, de modo a concreti-
zagado duma postura critica.

Preparar entrevistas e entrevistar, receber e coordenar publicos, animar, intervir e
negociar, no respeito pelos valores democraticos dominantes.

Partilhar informacé&o e conhecimentos, trabalhar em equipa e procurar parcerias.
Analisar informacao relativa a mercados, clientelas e concorréncia, importante para
a percepcdao de oportunidades e a definicdo de estratégias.

Usar correctamente a lingua portuguesa para comunicar de forma adequada e
para estruturar o pensamento proprio.

Utilizar conceitos matematicos que traduzam situacdes correntes identificadores do
mercado.

Equacionar habitos de consumo e associa-los as suas consequéncias, precaucdes
e defesa.

Propor e suscitar oportunidades de inovacado relacionadas com préticas da activi-
dade comercial. Desenvolver o espirito criativo e estar aberto a inovacéo e a des-

coberta.
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* Manifestar disponibilidade para actualizar saberes na perspectiva de uma aprendi-

zagem permanente.
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4. VISAO GERAL DOS CONTEUDOS

4.1. ESQUEMA CONCEPTUAL DOS CONTEUDOS

APARELHO COMERCIAL
»  LOCAL/REGIONAL/NACIONAL [

FORMAS DE COMERCIO

COM PONTO DE VENDA SEM PONTO DE VENDA
VENDA
AUTOMATICA
INDEPENDENTE ASSOCIADO INTEGRADO
MARKETING
DIRECTO
. L VENDA POR
COMERCIO COMERCIO CATALOGO
RETALHISTA GROSSISTA
VENDA

MULTICANAL
FORMATOS COMERCIAIS TELEVENDAS

COMERCIO
ELECTRONICO

REGRASE
OPERACOES PARCERIASE
COMERCIAIS CONTRATOS
ALIMENTAR NAO ALIMENTAR CONJUNTOS FRANQUIA
COMERCIAIS
ANALISE ANALISE
ESTATICA DO DINAMICA DO
PONTO DE VENDA PONTO DE VENDA
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5. SUGESTOES METODOLOGICAS GERAIS

Metodologias: Proposta de estratégias implicitas a natureza e a func¢éo do curso

A consecucdo das finalidades e dos objectivos expostos esta condicionada, na
nossa perspectiva, a concretizacdo dum conjunto de principios que passamos a
fundamentar:

a) Exploragdo das aprendizagens a partir da realidade proxima e factual (to-

cavel) para sucessivos niveis de abstraccéo e generalidade.

Trata-se de centrar as propostas de aprendizagem (o desenvolvimento dos
conteudos curriculares) a partir dos interesses, das vivéncias e experiéncias
dos alunos, isto é, a partir do seu Quotidiano e do Local.

Estes alunos, ao optarem por um curso tecnologico, tém o seu sentido do estu-
do focalizado para a aquisi¢cdo de competéncias que os habilitem a iniciar a sua
vida activa no final do curso. Isto é, desejam um perfil de competéncias que 0s
qualifiqgue para anteciparem o inicio da sua vida activa, permitindo-lhes, no en-
tanto, prosseguirem estudos, caso desejem fazer essa opgdo. De um modo ou
de outro estara em causa um desejo de experimentar uma opcao curricular di-
versa da que caracteriza 0S cursos vocacionados para 0 prosseguimento de
estudos de nivel superior.

O ambito do desenvolvimento de competéncias, que é o da capacidade de
mobilizacdo e actualizacdo de saberes e recursos, sobretudo nas situacdes
problematicas, compagina-se de todo com o desenvolvimento das aprendiza-
gens associadas a sua utilizacdo. Tal realidade justifica que, de modo determi-
nante num curso tecnoldgico, as propostas de aprendizagem partam da reali-
dade mais préxima destes alunos, dos seus interesses, vivéncias e experiénci-
as do seu quotidiano.

Partir dos seus interesses, da realidade que tocam no seu dia a dia, € uma
forma de manter o sentido do estudo de quem procura um curso profissional-
mente qualificante. Importa criar nos alunos a convicgéo da utilidade social do
seu trabalho. Importa que se revejam nos seus esfor¢os. Importa também que
assumam a sua localidade/regido, que a conhecam nos seus pontos fortes e

fracos, que com ela se identifiquem positivamente e a valorizem.
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b)

Exemplos: Uma vez que os interesses correspondem, de modo dominante, aos
padrdes culturais, sociais e econdmicos proprios do meio envolvente, aos esti-
los de vida das pessoas, o0 diagndéstico desses mesmos interesses pode facilitar
a problematizacdo dos contetdos objecto de estudo. Expressfes desse quoti-
diano sdo as empresas e organismos locais, o aparelho comercial, os seus
produtos e servigos, as marcas mais representadas, 0S Seus recursos naturais
€ 0 seu patriménio.

Uma sequéncia de realidades proximas a serem objecto de trabalho podera
ser, desde logo a turma, a escola, a cidade, a regido, etc...Trata-se de criar
identificacdes positivas, um caminho para que, num futuro préximo, assumam a

sua organizacao/empresa.

Desenvolvimento das aprendizagens através do trabalho activo dos alu-

nos, os sujeitos da descoberta e precisdo dos conhecimentos.
O trabalho activo dos alunos depende da utilizag&o privilegiada de metodologi-
as activas. Entre outras, diriamos a aprendizagem baseada em problemas, a
partir de debates, sobre o estudo de casos, através da pesquisa e processa-
mento de informacao, fazendo a redaccdo e a discussdo em publico, nomea-
damente a nivel da turma, de monografias. E tudo isso servido por formas de
trabalho colaborativo como o trabalho em equipa.
Exemplos: Situagbes como a concepcao e realizacdo dum questionério, a elei-
cdo e a equacionagdo dum problema, a elaboracdo dum plano de acgéo, a
producdo duma apresentagéo publica, a elaboragdo dum perfil funcional, a pro-
ducdo dum relatério ou acta, a organizacdo dum ficheiro, a preparacdo duma
entrevista, a elaboracdo dum glossario técnico, a construcdo dum argumentario
ou a proposta de itens para um acordo/contrato, podem constituir possibilida-
des de actividades significativas para os alunos.
Ao professor deve ficar consagrado, primeiro, o papel de quem suscita proble-
mas e discussao, de quem lanca desafios. Depois, 0 de quem possui informa-
¢cao e recursos, conhece as suas fontes e os faculta a medida dos pedidos dos
alunos. Por fim, o de quem coordena o desenvolvimento do trabalho dos alu-
nos, anima a participacao critica, invoca experiéncias e vivéncias, exige rigor
conceptual e cumprimento de planos de trabalho, e verifica se as aprendiza-
gens se concretizaram.
O recurso a expressdo “oportunidade de trabalho de aprendizagem” para
identificar cada etapa tematica do desenvolvimento dos conteudos, pretende
sublinhar a necessidade de associacdo permanente das aprendizagens ao
9
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nhar a necessidade de associacdo permanente das aprendizagens ao trabalho

activo dos alunos.

Organizacdo das actividades com recurso acentuado ao trabalho em

equipa.
Quando tanto se invoca a “sociedade da informac¢&o”, quando o que € verdade

hoje, amanha ja ndo o é, a necessidade de apreender a globalidade das coisas
nao permite uma abordagem da realidade como se ela estivesse compartimen-
tada. Afinal, o mundo ndo é mais “uma construcao de tijolos, em que cada ele-
mento € escolhido sob medida para concorrer no sentido da perfeita ligacdo do
conjunto” (Akio Morita, fundador da Sony). Hoje, a visdo é sistémica, constitui
uma totalidade.

Que tem isto a ver com o trabalho em equipa?

Desde logo, isoladamente, como perceber a avalanche de informacao? Como
responder-lhe em tempo e de modo adequado, sobretudo nas situacbes mais
imprevistas? Isolados, com que custos “cobrimos o territério”? E com que ris-
cos de avaliagBes limitadas a nossa perspectiva?

A existéncia do trabalho em equipa supde regras: a do desafio comum, a das
praticas concertadas, a do cumprimento de prazos, a da aceitacdo da autorida-
de reconhecida. Numa equipa € o sucesso de todos que esta em causa. O limi-
te da independéncia de cada elemento é-o0 em proveito proprio.

Uma empresa/organizagéo é um jogo colectivo: 0 empenho de cada elemento

no seu papel ao servico de todos cimenta a organizagdo como tal.

O trabalho em equipa potencia o desenvolvimento de competéncias de comu-
nicacao, de partilha e de co-responsabilizacédo, de cooperacao e solidariedade,
de participacéo critica e de tolerancia as diferencas. Se mais ndo fossem, estas
sdo competéncias indissocidveis do exercicio da cidadania.

Como fazer?

A turma deve, desde a primeira hora, ser concitada para o trabalho em grupo
mas sem prejuizo dos alunos que optarem pelo trabalho individual, sendo, con-
tudo, incentivados a participar progressivamente no trabalho em equipa. Para a
exploracdo de cada temética, a cada grupo/equipa ou Sao propostos objectos
especificos de trabalho que se complementem, ou é proposto 0 mesmo objecto
de trabalho. A diferenca pode estar, ou na recolha de informag&o complemen-
tar entre os grupos, ou no cruzamento e enriquecimento de perspectivas resul-

tantes da diversidade das abordagens.

10
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d)

Por razdes de eficacia deve ser conservada a estabilidade dos grupos fazendo,
no entanto, substituicdes pontuais dum ou outro elemento. Essas substituices
pontuais, entre outras razdes, concorrem para a familiarizacdo com a ideia de
afectacao a diferentes grupos de trabalho nas organizacdes.

Em cada oportunidade de trabalho em equipa importa ter em atengéo trés con-
dicdes bésicas: a) Que o grupo sinta a finalidade do trabalho como um desafio;
b) Que seja fixado um prazo que concorra para responsabilizar o grupo; ¢) Que
seja estabelecida a condicdo de producdo escrita (relatério, monografia...) e

apresentacao e discussado em publico.

Identificagdo do aluno e da turma com 0s seus grupos sociais: a escola, a
localidade, a regido e o pais. Uma identificacdo que € veiculo de outras identifi-
cacdes: com a empresa ou a organizagao de trabalho, com a promocéo e valo-
rizacdo dos seus valores e interesses, com a busca de competitividade e profi-
ciéncia. Uma identificagdo que concorra para causas e para a determinacéo de
qguerer fazer melhor.

Porqué falar em identificagdo?

A crise actual do Estado-Nacéo e as alteracGes sociais associadas ao processo
de modernizagdo criaram tensdes. Uma, entre as exigéncias identitarias de ca-
racter autoritario e as propostas universais que desobrigam as pessoas de mui-
tos dos seus vinculos (sociais e culturais). Outra, entre a uniformizacédo das
propostas universais e o respeito pelas diferencas.

Uma proposta democrética passa por que se assuma a abertura ao universal a
partir duma identidade prépria. Uma abertura que se mantenha equidistante en-
tre as opcbes autoritarias e fechadas e as op¢des de abertura a-critica as men-
sagens uniformes.

Trata-se de encontrar localmente simbolos que contribuam para o desenvolvi-
mento da auto-estima dos alunos e que se convertam em factores educativos.
Simbolos que, das diferentes manifestacdes do patriménio aos recursos natu-
rais, de empresas a clubes desportivos, de equipamentos sociais a festivida-
des, importa que sejam valorizados e apresentados como sinais distintivos,
como marcas .

Uma identificacdo que seja veiculo de outras identificacbes e concorra para
causas: a da empresa ou do grupo profissional, a da promogéo e valorizacdo
de valores e interesses locais/regionais, a da busca de competitividade e profi-
ciéncia. Causas que abram portas para parcerias e para formas de associati-

11
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f)

vismo e de cooperacao social, econémica e tecnoldgica tanto a nivel nacional

como internacional.

Preparacdo do aluno para a comunicacao

N&o existe Marketing sem o sentido do outro, 0 Mercado. Nestes termos, a co-
municacao € uma questao inevitavel. Comunicamos através dum complexo sis-
tema de simbolos e ndo podemos ndo comunicar. A comunicacdo é um pro-
cesso continuo que reflecte a cultura de cada sociedade, as percepcdes e mo-
tivacOes individuais e que tem um papel determinante na nossa socializacao.
Importa mostrar (progressivamente) sinais indicadores de posturas e atitudes e
as impressdes e expectativas transmitidas a terceiros. Importa também descor-
tinar o modo como gestos, olhares, siléncios, tom e ritmo de voz ou aparéncia
podem ser interpretados e que mensagens carregam.

Importa sobretudo dotar os alunos de competéncias de escuta activa e de ex-
plicitagdo escrita e oral dos seus pontos de vista. Estas sdo competéncias in-
dispenséaveis a negociacdo, a argumentacdo, a elaboracdo de propostas co-
merciais e relatorios de actividade, a producéo de sinteses conclusivas, a reali-
zacao de entrevistas, etc... Se estas competéncias comunicacionais sdo dum
modo geral transversais, numa formacédo de marketing séo indispenséaveis.

A valorizacdo destas competéncias passa por um clima de comunicacdo na
sala de aula de negociagéo total. Uma comunicagdo que se caracterize pela
abertura a pontos de vista e opinifes, que concite vivéncias, experiéncias e in-
teresses e que imane estima e confianga mutuas. Isto é, uma oportunidade de
exercicio da autoridade do professor que néo pode ser confundida com permis-

sividade ou laxismo.

Desenvolvimento de competéncias

Falamos de competéncias, de efectivos “saber-agir/reagir”. Esta em causa o
desenvolvimento integrado de conhecimentos, capacidades e atitudes que
possibilitem a sua emergéncia e exercicio com oportunidade. Trata-se de “sa-
ber mobilizar recursos da mais variada ordem, para equacionar e resolver as si-
tuacdes”.

As competéncias séo factores imprescindiveis & estruturacdo da capacidade de
aprendizagem futura apos a integracao na vida activa. Estd em causa assegu-
rar o maior grau de transferibilidade possivel que permita ao aluno aplicar os

esguemas conceptuais a situagdes diversas e a mobilizar aquilo que aprende.

12
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g9)

O desenvolvimento de competéncias ndo se compagina com métodos pedago-
gicos em que o aluno n&o seja o sujeito activo e centro do seu trabalho efectivo
de aprendizagem. Dai que ao desenvolvimento de competéncias esteja implici-
ta uma pedagogia activa caracterizada pela problematizacdo dos objectos de
estudo, pela facultagéo das fontes de informag&o pela pesquisa e pela promo-
¢do do debate e discusséo.

E esta perspectiva de assentar as aprendizagens no desenvolvimento de com-
peténcias que justifica que a cada passo do programa se crie a impressao de
gue alguns conceitos se repetem. Trata-se, isso sim, de uma opc¢do de apro-
fundamentos sucessivos a partir do senso comum e da experiéncia até a com-
plexidade crescente e a sistematizacdo. Conceitos como “marca”, “projecto”,

“satisfacdo do cliente”, “motivacao”, “necessidades”, “atitudes

, ‘comportamento

(de compra)”, “mercado”, “consumidor”, “imagem”, “questionério”, etc...repetem-
se numa espiral de precisdo conceptual implicita aos sucessivos niveis de

complexidade.

Aposta no trabalho de projecto e nas suas metodologias

Dum modo geral, o trabalho de projecto € uma actividade tanto mais intencional
e colectiva quanto dirigida a investigacéo de problemas da vida real.

O ambito do curso é o mercado, o conhecimento do seu funcionamento e o es-
tudo de formas e instrumentos para a adaptagdo competitiva as suas oportuni-
dades. Nesse sentido, pode ser afirmado que o trabalho de projecto (desde a
elucidacdo de solu¢des a concepcao de processos e de recursos) € a propria
sombra da actividade de Marketing. Que sentido faz, por exemplo, falar-se de
planeamento estratégico (detectar oportunidades e ameacas do mercado, ava-
liar opcdes, ou seleccionar recursos) sem que a isso se associe a realidade do
trabalho de projecto e das suas metodologias?

A familiarizacdo dos alunos com essas metodologias deve atravessar as su-
cessivas oportunidades de trabalho de aprendizagem. Estdo em causa duas
metas.

Uma, que sejam os alunos a produzir e a adquirir os conhecimentos e compe-
téncias que Ihes permita compreender a realidade. E uma actividade levada a
cabo através do trabalho colaborativo e que corporiza vivéncias e interesses di-
ferenciados. E, na medida em que investiga a vida real das pessoas, € uma ac-
tividade que da ao trabalho um sentido de utilidade e pragmatismo.

13
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Outra, proporcionar aos alunos o contacto e a utilizacao de ferramentas prépri-
as do trabalho de projecto e do planeamento. Destacamos a “analise SWOT” e
métodos de resolugéo de problemas como o recurso ao “diagrama de causa e
efeito” ou ao brainstorming.

Enquanto opgéo pedagdgica, o trabalho de projecto esta centrado no aluno e
visa 0 desenvolvimento das suas capacidades em condicdes reais. Permite
também ndo s6 a articulacdo de praticas pedagdgicas, profissionais e sociais
como oportunidades de inovagdo. Nessa medida, é um instrumento de apro-
fundamento do interesse dos alunos e de criacdo de uma maior possibilidade

do seu sucesso.
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6. RECURSOS

Consideram-se trés tipos de recursos:

a) Recursos didacticos

Livros e revistas cientificos e da especialidade.

Sugere-se, entre outros, Codigo Comercial, Codigo das Sociedades
Comerciais, Manual de Distribuicdo, Comércio e Distribuicdo em Portu-
gal, Distribucion Comercial, E-business e Distribuicdo, Mercator, Fun-
damentos de Marketing, Dicionarios da Lingua Portuguesa, de Marke-
ting, de Distribuicdo, de Gestédo e de Economia, Dirigir, Exame, Protes-
te, Principais Indicadores de Base, mapas geogréaficos de Portugal, Pe-
ninsula Ibérica, Europa e Planisfério, Distribuicdo Hoje, RSM, Hipersu-
per e LSA (francesa) APED.

Jornais (diérios e semanarios, locais/regionais e nacionais e internacio-
nais), nomeadamente as respectivas paginas ou cadernos de negocios.
Estatisticas e andlises e estudos de entidades nacionais ou internacio-
nais (INE, Banco de Portugal, Eurostat, Instituicbes da ONU - Business
Development - , Direc¢do Geral da Empresa, ICEP, INPI, IAPMEI, AIP,
INOFOR, Associacdo Portuguesa de Profissionais de Marketing,
APED, etc.

Sites na Internet e Cd-Roms com objectivos didacticos (do IAPMEI, da
APPMarketing, do Instituto do Consumidor, da APED...)3
Documentacéo e videos nomeadamente da Universidade Aberta.
Associacbes Empresariais Regionais: estatisticas e estudos de
oportunidades.

Visitas de estudo, seminarios com entidades da especialidade e qua-
dros de organizacdes e de empresas representativas.

Portefolios dos alunos.

Lei de Defesa do Consumidor

b) Recursos Pedagdgicos

Consideramos este curso uma experiéncia curricular quer quanto a sua na-

tureza, um curso tecnoldgico, quer pelo seu objecto, a qualificacdo em ma-

% www.iapmei.pt; www.appm.pt; www.ic.pt; www.aped.pt
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rketing. Nesse sentido, cremos que é determinante que, a partida, possam

estar asseguradas condi¢Bes pedagogicas bésicas, a saber:

O concurso de docentes identificados com metodologias activas, nome-

adamente de trabalho de projecto.

Disponibilidade para trabalho docente colaborativo que garanta efectiva

articulacéo e integracao curricular, nomeadamente consumada ao nivel

de:

" diagnéstico inicial da turma que providencie a caracterizacao do
seu perfil, os problemas prioritarios a resolver, e as competén-

cias a privilegiar;

" reformulacao regular de prioridades curriculares;

. integragéo curricular do quotidiano dos alunos;

. ponderacdo de metodologias;

. avaliagdo formativa e sumativa, ditada por critérios adequados

ao tipo de competéncias a desenvolver.
O concurso activo de direcgdes executivas e pedagogicas comprometi-
das com a assungdo e o acompanhamento do curso nas respectivas

escolas.

c) Recursos Materiais

Uma sala de aulas prépria, com armario para arquivo de portefélios e
documentacdo, com quadro e giz, com um placard para afixacdo de no-
tas e mensagens;

Equipamento informatico (um a dois computadores com ligacdo a Inter-

net, impressora e scanner).
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AVALIACAO

INTRODUGAO

O objecto deste curso é o Mercado, o seu conhecimento e a adequagao as su-
as exigéncias num contexto de mudanca tecnoldgica, econdémica e social. A
atencdo das organizacdes centra-se cada vez mais nos interesses das pessoas
do que na presuncdo do que sejam esses interesses.

Nesse sentido, a relacéo profissional-cliente ndo estd mais subordinada as cer-
tezas do racionalismo técnico. A preparacao para perfis qualificacionais importa
gue se centre na reformulacdo dessa relacdo na perspectiva de formar “profis-
sionais reflexivos”. Uma nova relacdo, assente na cooperacao de interesses, e
gue va no sentido duma crescente articulacao entre quem serve e quem € ser-
vido.

A coeréncia entre essa finalidade e o processo de ensino —aprendizagem pas-
sa por que, também ao nivel pedagdgico, a avaliacdo esteja focalizada nessa
cooperacdo de interesses. Isto é, que a avaliacdo sirva para reflectir dificulda-
des de aprendizagem e para ponderar alternativas metodologicas.

A avaliagéo deve ser uma pratica pedagodgica sistematizada e continua ao lon-

go do processo de aprendizagem.

FUNDAMENTACAO

Este curso esta centrado no desenvolvimento de competéncias.
Assim sendo, estdo em causa trés ideias: uma, a de acc¢ao, a de saber se 0s
alunos sao capazes de usar 0s seus conhecimentos em situacfes reais; outra,
a de autonomia, a de perceber se os alunos o conseguem fazer de modo inte-
lectualmente independente; a terceira, a do contexto de trabalho, a das con-
dicdes reais em que os saberes sdo postos a prova.
Uma vez que o objectivo € o desenvolvimento de competéncias e 0 projecto
pedagdgico esta fortemente apoiado na accdo, a avaliacdo ha-de focalizar-se
nas competéncias de:

a) compreensdo de cada situagao;

b) percepgéo do que é preciso para intervir;

c) decisdo e accao;

d) percepcéo dos resultados da acgéo.

17



- Curso Tecnol6gico de Marketing - Comeércio e Distribuicdo —

Significa isto que “se o aluno é o protagonista maior nas suas aprendizagens,
ele deve ser mais envolvido na sua prépria avaliacao”. E, uma vez que o pro-
jecto estd radicado numa diversidade de acg¢fes, natural é que haja uma maior
diversidade de situagfes e de instrumentos de avaliacéo.

A avaliagé@o deve pois ser pensada em termos globais e como uma peca estra-
tégica no apoio as aprendizagens. E pois necessaria a manutengéo de um dia-
logo continuo com o aluno sobre as suas aprendizagens. Esta em causa que o
aluno aprenda com o seu préprio trabalho, a partir da reflexdo com o professor

sobre as suas dificuldades.

MODALIDADES E INCIDENCIA DA AVALIACAO

A avaliacdo devera ser uma pratica pedagodgica sistematizada e continua, in-
tegrada no processo de ensino-aprendizagem.
O seu objecto ndo devera confinar-se aos produtos. Importa, sobremaneira,
avaliar os processos de trabalho e de inteligibilidade®. Nisto consiste a avalia-
¢ao formativa.
A avaliacdo formativa conduzird o aluno a identificar os pontos criticos da
sua aprendizagem, a reconsiderar estratégias de inteligibilidade das situactes
e a reformular os seus processos de trabalho. Ao professor, com a informacéo
recolhida sobre a evolu¢do da aprendizagem, cabera a ponderacéo das alte-
racdes atempadas consideradas mais pertinentes.
A certificacdo de competéncias, a avaliacdo sumativa, com a consequente
classificacdo dos alunos, constituird o momento final de cada ciclo do proces-
so de ensino-aprendizagem. Deve ser explicado aos alunos o que estd em
causa nesta modalidade de avaliacdo para que estes relacionem as decisbes
pedagdgicas tomadas com as suas aquisi¢cdes ou as suas dificuldades. Esta
modalidade de avaliagcdo deve pautar-se pelo rigor.
A avaliacdo deve incidir sobre os seguintes objectos de avaliacao:
* As atitudes e os comportamentos na sala de aula, nomeadamente: a
assiduidade e pontualidade, a cooperagédo e a participagdo critica, a orga-

nizacdo e o empenhamento no trabalho, a comunicacgéo e a postura.

* Numa sociedade dita da informacdo e da mudanga, em que o conhecimento € cada vez mais
efémero, importa fazer a pedagogia dos processos de utilizagéo da informagéo e do seu proces-
samento. A escolha de processos de trabalho adequados é uma prioridade.
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» Os conhecimentos e as competéncias, nomeadamente a sua utilizagéo
em accgles concretas.

» Os hébitos e praticas de pesquisa, de trabalho em equipa e de comuni-
cacao em publico.

e A progressédo no nivel de consecucao dos objectivos.

INSTRUMENTOS DE AVALIACAO

Os instrumentos de avaliagdo devem estar adequados aos critérios de avalia-
¢ao (os quais reflectem os objectos de avaliagéo) e as circunstancias concre-
tas das modalidades de avaliacéo.
Entre outros, sugerem-se:
» Grelhas de registo de atitudes e de comportamentos: ao nivel da orga-
nizacdo e empenhamento ou da discussao e comunicacdo em publico;
e Grelhas de observacao do trabalho em equipa: quanto a cooperacao e
solidariedade, a participagao critica, a negociagéo, ou a argumentacao;
e Entrevistas e questionarios para identificacdo de percepcdes e pontos
de vista, de coeréncia e ambiguidade, de duvidas e inquietagdes, etc.;
* Relatérios de actividades, actas e propostas; a proposito dos trabalhos
em equipa realizados, das reunides, das pesquisas e das visitas de estudo
efectuadas, etc.;
» Apresentacdes escritas e orais de trabalhos de projecto efectuados;
* Testes escritos que contemplem tipos diversificados de questdes: ques-
tes objectivas, de opinido, caracterizadas ou ndo pela polémica ou pela
ambiguidade®;

« Testes orais e sessdes de perguntas e respostas.

® As questfes ambiguas podem servir para percepcdo da estrutura discursiva e argumentativa. Nesse sen-
tido possibilitam uma melhor identificacdo de aspectos relacionados com a coeréncia, a utilizacdo de
conhecimentos em situagdes novas, ou a disponibilidade para a participagao critica.
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32 PARTE - DESENVOLVIMENTO DO PROGRAMA

Programa de Comércio e Distribuicéo — 10°Ano

1. ESQUEMA CONCEPTUAL DE CONTEUDOS

APARELHO COMERCIAL

»  |LOCAL/REGIONAL/NACIONAL [«

FORMAS DE COMERCIO

COM PONTO DE VENDA SEM PONTO DE VENDA

VENDA
AUTOMATICA

INDEPENDENTE ASSOCIADO

MARKETING
DIRECTO

VENDA POR
CATALOGO

COMERCIO
RETALHISTA VENDA

MULTICANAL

TELEVENDAS

MODERNIZAGAO
DO PONTO DE
VENDA oo ,

ENQUADRAMENTO CONTRATOSE
JURIDICO DA GARANTIAS
ACTIVIDADE CONTRATUAIS
COMERCIAL

CARACTERIZACAO DO

COMERCIOE
DISTRIBUICAO

® Pela sua actualidade, a ser desenvolvido de forma auténoma no 11° Ano.
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2. ARTICULACAO VERTICAL DOS TEMAS/UNIDADES LECTIVAS

O programa de Comeércio e Distribuicdo, 10° Ano, inicia-se com um duplo objectivo a
concretizar durante o primeiro modulo: o do conhecimento do aluno e do seu meio e o
da compreensao da importancia do comércio e distribuicdo no desenvolvimento eco-
némico e social da humanidade. As actividades de apresentacéo e de integracdo, que
se sugere serem realizadas numa perspectiva direccionada para os temas a desenvol-
ver, constituem uma fase da maior importancia, uma vez que o éxito das oportunida-
des de trabalho futuras depende do clima de confianca estabelecido desde o primeiro
momento no grupo turma/professor. Por outro lado, a compreenséo do papel do co-
mércio no desenvolvimento econémico e social da humanidade reforcam a importancia
da disciplina e constituem um inestimavel factor de motivac¢éo para o trabalho futuro.
No segundo modulo, apos estudo das diferentes formas de comércio, propde-se uma
aproximacao ao tipo de comércio que os alunos melhor conhecem, o comércio reta-
lhista, com e sem loja. Trata-se, agora, de desafiar os alunos a “olhar com outros
olhos” para uma realidade quotidiana, descobrindo, através de diversas metodologias
de pesquisa de informacéo, o que caracteriza este sector e que dificuldades atravessa
na actualidade.

O terceiro médulo visa o estudo da histéria mais recente do aparelho comercial em
Portugal, de forma a que os alunos associem o isolamento politico e econémico a que
0 pais esteve sujeito as caracteristicas especificas do comércio portugués. Pretende-
se também gque compreendam as exigéncias de moderniza¢do impostas pela integra-
¢ao europeia e que sejam capazes de analisar criticamente o comércio local, sugerin-
do casos concretos de modernizacdo do ponto de venda.

Uma vez que varias marcas conhecidas sao comercializadas em pontos de venda de
comércio franqueado, propde-se uma abordagem ao franchising de forma a que os
alunos compreendam o seu ambito e tipos, bem como vantagens para franqueador e
franqueado.

No fim deste mddulo, os alunos terdo j& um conhecimento sistematizado da realidade
comercial envolvente que permitird a compreensao da necessidade da regulamenta-
¢do da actividade comercial. No quarto modulo, Regras e OperagBes Comerciais, pre-
tende-se que os alunos compreendam que o cumprimento das leis é imprescindivel
para a transparéncia comercial e que identifiquem as exigéncias legais para o exerci-
cio profissional do comércio. O estudo do contrato, requisitos e garantias € uma se-

guéncia légica do tema anterior e esté por isso também previsto neste modulo.
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Finalmente, no quinto mddulo pretende-se que os alunos se envolvam efectivamente
numa tarefa desafiante em que apliquem as competéncias e os saberes desenvolvidos
durante o ano lectivo nas diversas disciplinas. O desenvolvimento de metodologias e

praticas de trabalho de projecto € um dos principais objectivos a atingir.
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TEMAS / UNIDADES LECTIVAS / GESTAO DA CARGA HORARIA

| - MODULO INICIAL — Comércio e Distribuicdo: evolucéo e importancia
O conhecimento do meio — 8 tempos lectivos (90 minutos)

« Apresentacdo e valorizacao da importancia da disciplina

« Diagndstico de identificacdo do aluno com o meio

* Percepcédo do quotidiano do aluno enquanto consumidor

» Exploragéo do conceito de comércio e distribuicdo
Nocdes elementares de comércio e distribuicéo

* Nocéao e fases de distribuic&o

¢ Funcdes da distribuicdo

e Tipos de circuitos e canais de distribuicédo

e Circuito de distribuicdo - contexto e entidades

Il - FORMAS DE COMERCIO — 16 tempos lectivos (90 minutos)
As diferentes formas de comércio com loja
» Distingao entre comércio grossista e comércio retalhista
» Tipologia de comércio retalhista
» Comeércio independente/tradicional
» Comeércio associado
e Comércio integrado
e Comércio franqueado

e Conjuntos/Centros comerciais

As diferentes formas de comércio sem loja
* Venda automatica
e Marketing directo
* Venda por catalogo
* Venda multinivel
* Televenda

+ Comeércio electroénico

[l — EVOLUCAO DO COMERCIO EM PORTUGAL — 16 tempos lectivos (90 minu-

tos)

Modernizacdo do ponto de venda
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 Tendéncias de evolugdo das sociedades e de modernizagdo do
comércio
« Da economia fechada a Unido Europeia: evolu¢do do comércio
em Portugal
e livre servico como factor de evolucdo
e Localizacéo e organizacdo do ponto de venda
e Comércio Franqueado (Franchising)
* Evolucao e ambito do conceito
* Tipos de franquia
* Elementos essenciais da relagédo de franquia
* Obrigac6es do franqueador e do franqueado
IV — REGRAS E OPERACOES COMERCIAIS — 12 tempos lectivos (90 minutos)
Transparéncia e enquadramento juridico da actividade comercial
* Norma juridica e ramos do direito; o Direito Comercial
* Actos de comércio
» Comerciantes
* ObrigagOes especiais dos comerciantes
Contratos e garantias contratuais
* Nocéao de contrato
« Principios e requisitos do contrato
« Classificacdo dos contratos
e As garantias contratuais
V — CARACTERIZACAO DE COMERCIO E DISTRIBUICAO — IDEIA DE
PROJECTO - 8 tempos lectivos (90 minutos)
Realizacdo e apresentacdo de um trabalho de projecto
» Formas de comércio
* Localizag&o e organizacdo do ponto de venda
» Trabalho de projecto e critérios de avaliagdo de um trabalho de projecto
Elaboracédo de relatério do trabalho de projecto
« Regras de elaboracdo de um relatério

« Auto-deteccdo de necessidades de aprendizagem
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4. DESENVOLVIMENTO DOS TEMAS / UNIDADE LECTIVAS

| — MODULO INICIAL: COMERCIO E DISTRIBUICAO: EVOLUCAO E IMPORTANCIA
- 8 tempos lectivos (90 minutos) -
Actividades de apresentacao/integracéo dos alunos e de diagndstico

A unidade tematica — Comércio e Distribuicdo: evolucdo e importancia desenvolve-se em dois momentos distintos: a apresentacao e o tra-
balho de diagndstico.
- A apresentacdo serve para a contextualizacdo do curso e para chamar a atencéo para a importancia do Comércio e Distribuicdo no
desenvolvimento econémico e social da humanidade.
Além disso, constitui uma oportunidade de percepc¢éo do perfil da turma quanto a sua maturidade emocional e civica, dominio cognitivo,
postura comunicacional e expectativas sobre o curso.

- O trabalho de diagndstico tem uma dupla fungédo. Uma, a de conhecer competéncias cognitivas de caracter transversal; outra, a de per-
ceber o quotidiano dos alunos, as suas vivéncias e experiéncias, o seu conhecimento das actividades associadas ao perfil do curso e a
sua identificagcdo com o contexto envolvente.

Este momento de Introdugdo servira para a criagdo das duas primeiras oportunidades de trabalho.

FINALIDADES

- Integracao dos alunos no grupo turma

- Explicitacéo das regras de trabalho e de avaliacao

- Criacdo de um clima de comunicacéo que valorize a exploragéo das aprendizagens pelos alunos
- Percepcédo das suas expectativas e do seu grau de conhecimento do meio

- Iniciar o trabalho de aprendizagem a partir do quotidiano envolvente
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Comeércio e Distribuicao:
evolucédo e importancia

O Conhecimento do meio

Primeira oportunidade de
trabalho de aprendizagem

* Apresentagdo mutua e
da disciplina

» Estabelecimento de re-
gras basicas de trabalho

* Valorizagdo da importan-
cia da disciplina

e Percepcdo do quotidiano
do aluno enquanto con-
sumidor

e Caracterizacdo da identi-
ficagdo do aluno com o
meio

e Exploragdo do conceito
de comeércio

Abastecimento

Actividade econdmica

Agente econémico
Agregado familiar
Bem de consumo
Bem de producéo
Concorréncia
Héabitos de compra
Consumidor
Utilizador
Comprador
Decisor de compra
Produto

Servico
Mercadoria
Produtor
Vendedor
Comerciante
Ponto de venda
Intermediario
Comércio
Comércio retalhista

* Associar a actividade comercial a necessi-
dade de, no tempo e no espago, compatibi-
lizar as condicGes de producdo com as exi-
géncias do consumo;

*Relacionar essa compatibilizacdo com os
marcos da evolugdo comercial em cada
contexto social e economico;

*Destacar o papel social, econdmico e cul-
tural do intermediario no desenvolvimento
da producdo e na satisfacdo do consumi-
dor;

*Associar a importancia da actividade co-
mercial ao peso da respectiva populacado
activa;

*Associar locais de compra habituais as
motivacoes pelas opcdes dos pontos de
venda, as marcas preferidas, aos deciso-
res de compra, ao sortido, a comodidade e
ao nivel de precos;

*Reconhecer as diferencas nos habitos de
compra dos consumidores, apresentando
justificacBes plausiveis;

» Saber relacionar-se com os restantes ele-

Estratégias de apresentacdo inovado-
ras, tais como:

o aluno localiza a sua localidade
num mapa e invoca pontos fortes
e fracos e actividades existentes;
guestionarios dirigidos a percep-
¢cdo de valores e habitos do aluno,
de vivéncias e expectativas para
conhecimento do seu quotidiano
nomeadamente enquanto consu-
midor;

criacdo de situacdes de dinamica
de grupo;

Trabalho de diagnostico:

O conteddo dos questionarios,
feita a caracterizacdo do perfil da
turma, serd devolvido aos alunos
para ser objecto de trabalho pelos
préprios. Esta actividade permite
uma primeira abordagem de ca-
racterizagdo duma populacdo (a
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UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
» Comércio grossista mentos do grupo de trabalho. turma) quanto as rotinas de com-
* Mercado pra. A concretizagdo desta activi-

Nocdes elementares de
Comeércio e Distribuicao

Segunda oportunidade de

trabalho de aprendizagem

* Nocéao de distribuicéo

* Fases da distribuicdo

e Funcdes da distribuicdo

« Tipos de circuitos e ca-
nais de distribuicdo

e Circuito de distribuicdo —

contexto e entidades

» Populacao activa

* Fileira

» Distribuicéo
 Distribuigédo nas pers-
pectivas do produtor e do
distribuidor

» Fases da distribuicdo

» Aparelho comercial

» Estabelecimento/loja

» Circuito de distribuigéo
» Canal de distribuicdo

» Grossista

* Retalhista

* Prescritor

* Agente de modificacao
de mercadorias e/ou de
incorporacédo de servicos
* Integracdo comercial

* Mercado periddico e
mercado permanente

» Ajuste comercial

« Distinguir os conceitos de comércio e dis-
tribuicdo, associando-os as ideias de in-
termediacdo (entre a producdo e o consu-
mo) e de integracdo das actividades de in-
termediacao;

*Distinguir grossista de retalhista, compa-
rando a sua importancia relativa na media-
¢ao;

* |dentificar actividades implicitas a media-
¢do relacionando-as com as barreiras a
ultrapassar;

e |dentificar as fases da distribuicdo e o pa-
pel critico dos respectivos agentes quanto
a fluidez da comercializacdo e a circulagéo
da informacéo;

eAssociar a importancia econdémica do
transporte e da armazenagem a pertinén-
cia de actividades como a informatizagéo
ou a embalagem e o acondicionamento;

*Relacionar as opcdes de distribuigao (cir-
cuitos) com as vantagens relativas dos in-

dade deve privilegiar o trabalho
em equipa.

Na sequéncia do trabalho anterior, o
professor suscita problemas do ambito
comercial:

seleccdo de produtos com diferen-
tes circuitos de distribuicdo para
identificacdo de regido de produ-
¢do, transporte, embalagem e
acondicionamento, intermediarios ,
pontos de venda (Sugestbes: pro-
dutos de uso diario e banalizados
com origens diversas);

estudo de um caso (problema) de
comercializagdo para o desenvol-
vimento de uma ou mais questdes
focalizadas obre os conceitos a ex-
plorar. (Ex°. a comercializacdo de
produtos de agricultura biol6gica e
respectivos problemas — conserva-
¢do, acondicionamento e embala-
gem de venda, transporte, escolha
do ponto de venda, etc);
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Logistica

tervenientes e com o0s respectivos papéis
na melhoria das condigbes de producéo e
consumo;

*Associar a crescente integragdo da inter-
mediacdo a simplificacdo da distribuicéo e
as novas exigéncias dos consumidores;

*Relacionar o conceito de aparelho comer-
cial duma localidade com as empresas e
respectivos pontos de venda existentes;

*Relacionar a importancia da actividade
comercial com o0 seu peso relativo na ocu-
pacdo da populacdo e na formagdo do
rendimento das familias.

Identificacdo do aparelho comercial
local (uma rua, um bairro, etc.).

Nota: E desejavel que as actividades
sejam concebidas de modo a que pro-
movam a constituicdo de equipas e o
trabalho participado dos alunos.

Nesta fase do curso (10°. Ano) devem
ser focalizadas competéncias sociais e
relacionais (implicitas a actividade
comercial) que favoregam a criagéo de
climas de trabalho que se caracteri-
zem pela fluidez da comunicacéo.
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Il - FORMAS DE COMERCIO

- 16 tempos lectivos (90 minutos) -

O desenvolvimento desta unidade deve associar a evolucdo das diferentes formas de comércio retalhista a duas ordens de condicionantes:

a) A evolucdo dos comportamentos dos consumidores, cada vez mais complexos e multifacetados;
b) A multiplicacdo e massificacdo dos produtos disponiveis para consumo;

Esta em causa evidenciar de que modo as diferentes formas de comércio correspondem ao seu papel de articulagdo entre a producgéo e o

consumao.

Finalidades

- Caracterizacao das diferentes formas de comércio retalhista
- Identificacdo dos determinantes da compra associados as diferentes formas de comércio
- Valorizacéo da actividade comercial associando-a a sua fungéo social

- Identificag&o das formas de comércio local

UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

As diferentes formas de co-
mércio com loja

Terceira oportunidade de tra-

balho de aprendizagem « Tipologia do ponto de

venda
Distincdo entre comércio e ABL
grossista e comércio reta- |« Acessibilidade

Distinguir formas de comércio grossista
de formas de comércio retalhista;
Identificar firmas locais/regionais asso-
ciadas ao comercio retalhista;

Elaboracéo de proposta de recolha
de informagdo sobre o comércio
local: pontos de venda, produtos
comercializados, marcas, decora-
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UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
Ihista Animacéo de Loja » Assinalar as caracteristicas basicas do cdo, atendimento, niveis de precos,
Tipologia de comércio reta- Ancora comércio retalhista relacionando-as sortido, concorréncia e formas de

[hista:

Comércio independente/
tradicional

Comércio associado
Comércio integrado
Comércio franqueado
Conjuntos/Centros comer-
ciais

Cadeia voluntéaria
Operador de caixa
Central de compras
Centro comercial
Display

Facing

Folheto

Lead-time

Leitura Optica
Linear

Operador de loja
Sinalética

Comeércio grossista
Comércio retalhista
Retalho de servicos
Compra por impulso
Sortido

Sistema de venda
Dimenséo de loja
Marca

Preco e nivel de precos
Desconto(s)
Concorréncia
Qualidade (do produto e
do atendimento)
Retalho associado
Retalho integrado

com as suas vantagens e desvantagens
competitivas;

Relacionar as dificuldades do comércio
retalhista tradicional com a necessidade
do aparecimento de respostas associa-
tivas;

Identificar as vantagens para o produtor
e para o consumidor, decorrentes das
formas integradas de comércio;
Associar a integracdo progressiva do
comércio retalhista & economia de re-
cursos (meios e tempo), ao sortido e ao
aumento do poder negocial;

Distinguir as diferentes formas de co-
mércio de livre servigo quanto a area de
vendas, ao numero de caixas de saida,
ao sortido, e ao nivel de precos;
Distinguir retalho associado de retalho
integrado associando essas realidades
as vantagens relativas que as justifi-
cam;

Identificar categorias de comércio asso-
ciado e tipos de lojas de comércio inte-
grado;

Relacionar o comércio franqueado com
as vantagens relativas e com as obriga-
¢Oes dos seus intervenientes;

Distinguir termos de uso corrente na

exposicao.
O tipo de informagdo a recolher
deve corresponder as sugestbes
dos alunos;

Pesquisa de informacdo em asso-
ciagdes empresariais, na imprensa
local e da especialidade, e através
da Internet.

As informacdes obtidas podem ser
complementadas através da pes-
quisa;

Recolha de informacédo na escola e
nas familias para amostra dos lo-
cais de compra preferidos e dos si-
nais distintivos mais valorizados
pelo consumidor.

Os alunos formulam questbes, or-
ganizam a recolha de informacao e
tiram conclusoes;

Estudo de casos de formas de
comércio associado e integrado
(problema) através de historiais de
empresas.

Cada grupo de alunos deve estu-
dar um caso, pedir informacdo
complementar, invocar exemplos
locais, ponderar conclusbes e

Anvan~AantAa lan:
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Comeércio tradicional
Livre servico

Livre servico de descon-
to

Supermercado e Hiper-
mercado

Loja de conveniéncia
Grande superficie espe-
cializada

Centro comercial

Outlet center e retail
park

O Comércio Franquea-
do (Franchising)

actividade da distribuicdo, a partir da

identificacdo de imagens e ilustracoes |

de situacbes reais;

A partir de descricdes de situacdes de
formas de comércio existentes no apa-
relho comercial local/regional, identificar
0s respectivos factores distintivos;
Explicitar oportunidades concorrenci-
ais/de competitividade proprias de dife-
rentes formas de comércio.

apresenta-las;

Estudo de casos de formas de
comércio locallregional de livre
Servico.

ApOGs exposicdo de conceitos basi-
cos pelo professor, os alunos pon-
deram e identificam sinais indica-
dores dessas formas de comércio.

Convite a responsavel de empresa
para relato de experiéncia;

* Identificacdo local/regional de mar-

cas de ambito nacional e/ou inter-
nacional.

Convite a representante(s) local
de marca(s) para relato de
experiéncia(s);

Elaboracdo de um glossario relati-
VO a termos e expressdes de uso
corrente na actividade de distribui-
¢ao, para exploracédo do seu ambi-
to e sentido de utilizacao.
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

As diferentes formas de co-
mércio sem loja

Quarta oportunidade de traba-
Iho de aprendizagem

* Venda automatica

* Marketing directo

* Venda por catalogo

* Venda multinivel
 Televenda

» Comércio electréonico*

Técnicas de venda
Clientes potenciais
Distribuicdo sem loja
Ponto de venda fixo
Comodidade
Fidelizacao

Sortido

Venda automatica
Venda directa
Venda por catalogo
Televenda

Internet
Cibervenda
E-commerce
E-business

Compreender a importancia que a ven-
da a distancia representa no panorama
do comércio retalhista;

Identificar modalidades de venda a dis-
tancia associando-lhes vantagens e
desvantagens;

Identificar os diferentes perfis de clien-
tes associados a cada uma das formas
de venda a distancia;

Associar diferentes formas de venda a
distancia com tipo de produtos vendidos
/ potenciais clientes;

Relacionar diferentes formas de venda
a distancia com meios de comunicacéao
utilizados;

Perspectivar a evolucado deste tipo de
comércio com o desenvolvimento das
NTI;

Reconhecer a importancia das lingua-
gens comunicacionais especificas para
cada um dos diferentes meios de co-
municacéo utilizados;

Com recurso a informacdo dispo-
nibilizada pelo INE, IAPMEI, DGE,
e outros organismos que promo-
vem estudos estatisticos:
- identificar o peso que represen-
ta, no comércio retalhista em ge-
ral, o segmento da venda a dis-
tancia;

- distinguir as diferentes formas
de venda a distancia utilizadas e o
tipo de produtos que mais se ade-
qua a cada uma das modalidades;
- encontrar o perfil dos potenciais
clientes para cada uma das dife-
rentes formas de venda a distan-
cia;

Em grupo de trabalho os alunos
fazem um levantamento de produ-
tos locais cujas caracteristicas se
adequem a venda a distancia
identificando:

- potenciais clientes
- modalidade de venda a distancia
apropriada

* Pelaimportancia que vem assumindo no contexto da actividade comercial, este tema sera desenvolvido no 11° ano
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Associar a evolucao tecnolégica com o
aumento da venda a distancia;
Identificar pontos fortes e fracos na utili-
zacao da Internet como meio de comu-
nicagéo utilizado na venda a retalho.
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Il - EVOLUCAO DO COMERCIO EM PORTUGAL
— 16 tempos lectivos (90 minutos) —

As duas primeiras unidades da disciplina visaram uma abordagem da actividade comercial inspirada na ideia de proximidade dos alunos em
relacdo a realidade. Esta terceira unidade pretende proporcionar uma visdo mais sistémica do aparelho comercial portugués, condicionada a
quatro ordens de razdes:

a correspondente as grandes tendéncias de evolugdo das sociedades;

a das exigéncias da integracdo no comeércio da Unido Europeia e internacional;

a da identidade da actividade comercial portuguesa e do seu historial mais recente;

a do conhecimento das ferramentas conceptuais que concorram para a modernizagdo do aparelho comercial portugués.

PoONPE

Finalidades:

« Identificacdo das grandes tendéncias de evolucdo das sociedades e de moderniza¢do do comércio
« Conhecimento dos antecedentes histéricos do aparelho comercial portugués

e Assimilacdo de exigéncias de modernizacdo decorrentes da integracéo europeia

» Conhecimento de procedimentos e técnicas de moderniza¢éo das formas de comércio em Portugal

UNIDADE LECTIVA OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM / SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS

Modernizagdo do ponto de
venda

Quinta oportunidade de tra- |« Determinantes da pro- |« Caracterizacdo da evolugdo do comér-|+ Apds contextualizacédo da situacéo
balho de aprendizagem cura cio em Portugal nos ultimos 30 anos, re- do comércio em Portugal (que
» Nivel de vida lacionando-a com o isolamento da eco- pode ser obtida através de histori-
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Tendéncias de evolucdo
das sociedades e de
modernizac¢éo do co-
mércio

Da economia fechada a
Unido Europeia: evolu-
¢ao do comércio em
Portugal

O livre servico como
factor de evolucéo
Localizagdo e organiza-
¢&o do ponto de venda

Estilos de vida
Comodidade e satisfa-
¢do do cliente
Estrutura etaria da po-
pulacéo

Ciclo da vida familiar
Dimenséo da familia
Necessidades especifi-
cas

Direitos do consumidor
Poder de compra e ca-
pacidade de compra
Produtos de comodida-
de

Produtos de compara-
cao

Produtos de convicgéo
Rotacéo de existéncias
Estrutura empresarial
Politica comercial
Margem

Quota de mercado
Zona de influéncia
Recepcéo
Armazenamento
Estantes e géndolas
Lay-out

Merchandising
Benchmarking

nomia portuguesa e com o nivel educa-
cional e cultural da populagéo;
Reconhecer, através da interpretacdo
de graficos e quadros estatisticos, a es-
trutura empresarial do comércio portu-
gués, em relacdo ao numero de empre-
sas, formas de comércio, distribuicédo
geografica, empregabilidade e métodos
de venda;

Comparar a importancia do comércio
em Portugal com a dos restantes paises
da Unido Europeia, quanto ao peso do
PIB, a empregabilidade e a estrutura
empresarial;

Identificar as principais tendéncias que
condicionam o comércio portugués no
guadro das mudancas do comércio eu-
ropeu;

Utilizar a estrutura etaria da populacéo
local/regional para relacionar fases da
vida familiar com as respectivas neces-
sidades especificas, explicativas da
tendéncia da procura;

Distinguir poder de compra de capaci-
dade de compra, relacionando esses
conceitos com factores como rendimen-
to familiar, acessibilidade a informacao,
nivel educacional, entre outros;
Identificar direitos basicos do consumi-
dor,;

as de vida de comerciantes lo-
cais), o professor disponibiliza in-
formacdo estatistica de décadas
sucessivas relativas ao numero de
empresas, dimensdo, empregabi-
lidade, distribuicdo geografica do
comércio portugués para que 0s
alunos caracterizem a sua evolu-
¢do. Esta informacdo pode ser
complementada por pesquisas dos
alunos;

Estudo de casos de historiais de
empresas de referéncia (marca)
cuja modernizacao foi ditada pelas
tendéncias de evolugédo da socie-
dade. Os alunos identificam facto-
res de modernizacdo e associam
situagBes idénticas locais ou regi-
onais;

Estudo de casos concebidos pelo
professor, relacionados com ca-
racteristicas estaticas do ponto de
venda (localizacdo, decoracéo,
“lay-out”, mobiliario) que conte-
nham incoeréncias, ambiguidades,
contradigdes, destinados ao juizo
critico dos alunos;

Projecto de modernizacéo de loja,
em cooperagdo com O comeércio
local: a partir de exemplos concre-
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Servigo apos venda
Normas de seguranca
dos produtos

Cadeia de valor

Caixa de saida
Categoria

Clientela
Concorréncia
Classificacdo dos con-
sumidores
Consumismo

Crédito ao consumo
Custos

Receitas

Decisédo de compra
Diferenciacéo
Referenciamento
Mais-valia

Operador logistico

Perspectivar tendéncias provaveis de
modernizagdo do comeércio portugués,
ponderando aspectos como a decora-
¢do, a utilizacdo das novas tecnologias,
a comodidade e satisfagcéo do cliente;
Associar o livre servico as tendéncias
de evolucdo do comércio em geral, e
em Portugal em particular, relacionan-
do-o, entre outros, com factores como
0s novos estilos de vida e de organiza-
¢ao familiar, o crescimento urbano e a
possibilidade de maior oferta e raciona-
lizacdo da venda;

Identificar as principais vantagens do
livre servigo, dos pontos de vista do
consumidor e do distribuidor;

Identificar caracteristicas estaticas do
ponto de venda que concorram para a
acessibilidade, comodidade e satisfagcédo
do consumidor;

Distinguir mobilidrios e equipamentos
associando a sua utilizacdo ao tipo de
ponto de venda e a funcionalidade da
movimentacdo e orientacdo do cliente
na loja;

Identificar técnicas de merchandising;
Associar a localizagdo do ponto de ven-
da ao conhecimento da concorréncia e
aos sinais distintivos desejados;

tos (ou imaginarios), suscitar a
participacdo dos alunos para o
trabalho de modernizacdo dum
ponto de venda;

Concepcdao e realizagdo de inqué-
rito/entrevista a familias para iden-
tificacdo de amostra de preferén-
cias comerciais em funcdo da es-
trutura familiar e do seu rendimen-
to;

Proposta de caracterizacdo de
formas de comércio retalhista tra-
dicional existentes e de estabele-
cimentos de livre servigo, para
comparagdo das respectivas ca-
racteristicas bésicas, dos pontos
de vista do consumidor e do distri-
buidor.

Cada grupo de alunos caracteriza
determinada forma de comércio,
de modo a possibilitar intercambio
de experiéncias e conclusdes.
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

O Comércio Franquiado
(Franchising)
62. Oportunidade de Traba-
Iho de aprendizagem
* Evolucdo e ambito do
conceito
* Tipos de franquia
» Elementos essenciais da
relacdo de Franquia
* Obrigacdes do franque-
ador e do franqueado

* Franquia ou franchising

* Franqueador e franque-
ado

* Natureza da franquia
(de distribuicao, de pro-
ducéo e de servigos)

* Acordo pré negocial de
franquia *

e Manual Operacional

* Know-how

* Propriedade industrial

* Registo de marcas

* Royalties

* Rendibilidade

* Formacéo Profissional

* Cliente incégnito

» Estratégia

* na perspectiva do comeér-
cio a retalho

Precisar o ambito do franchising e as
etapas da sua evolucdo associando-0s
aos estilos de vida e ao equilibrio de in-
teresses fundamentais das partes;
Associar o franchising a melhoria da
producdo e/ou distribuicdo de produtos
elou servicos;

Associar o franchising de distribuicédo a
oportunidade de conciliar a progressiva
integracdo da actividade comercial com
a manutencdo da autonomia juridica de
cada comerciante;

Identificar os tipos de franquia (quanto a
sua natureza) relacionando-os com 0s
respectivos contextos de oportunidade,
nomeadamente quanto ao acesso ao
saber-fazer;

Identificar as partes intervenientes no
franchising assinalando os seus direitos
e obrigacbes e as respectivas vanta-
gens relativas;

Identificar as vantagens de registo de
propriedade industrial das empresas
associando-as a defesa do seu patri-
monio de concepcgdo e imagem.

Pesquisa do significado original e
da evolucdo do ambito do termo
através de documento preparado
pelo professor ou através de noti-
cias da especialidade.

Pesquisa na Internet das princi-
pais marcas franqueadas em Por-
tugal para identificagéo de tipos de
produtos franqueados (franquia de
distribuicdo) e respectiva distribui-
céo geografico.

Sugere-se a concepcao de casos
tipificando oportunidades de co-
mércio franqueado que conduzam
a simulacdo de interesses do fran-
gueador e do franqueado. A cada
grupo de alunos a descricdo do
caso estara formulada na perspec-
tiva do franqueador ou do fran-
gueado, para que estes explicitem
vantagens relativas.
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IV - REGRAS E OPERACOES COMERCIAIS

— 12 tempos lectivos (90 minutos) -

As unidades anteriores visaram uma aproximacao progressiva ao objecto da actividade comercial, a mediacdo entre a producdo e o consumo.
Essa aproximacéo foi associada a evolucdo das necessidades das pessoas e a identificacdo das formas de comércio mais conhecidas, nome-
adamente do ponto de vista da sua concretizagcdo em Portugal. Entendeu-se pertinente proporcionar uma visdo da actividade comercial ca-

racterizada pela proximidade em relagc&do ao quotidiano do aluno.
Admitida a concretizacdo desse objectivo, o aluno devera estar na posse de conhecimentos e competéncias em cuja construcdo esteve impli-

cado. Importa agora que esse patriménio seja mobilizado para o estudo das regras e operacdes que disciplinam a actividade comercial. O ob-
jecto dessas regras e operacfes passa a ter um campo de aplicacao familiar.

Finalidades

. Fundamentacao da transparéncia comercial na exigéncia de conformidade legal das préaticas
. Enquadramento juridico da actividade comercial

. Identificagcdo das regras e operacdes comerciais indispensaveis ao desempenho profissional
UNIDADE LECTIVA OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM / SUGESTOES
CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS

Transparéncia e enqua-
dramento juridico da acti-
vidade comercial

Sétima oportunidade de » Caracteristicas do direi- [ Distinguir a lei do costume, associando-|* A partir de um documento selecci-

Trabalho de Aprendizagem to comercial a a necessidade de garantir as condi- onado ou elaborado pelo profes-

» Comércio ¢Oes fundamentais da vida social, sor, onde estejam descritos cos-

« Normajuridica e ramos |« Comerciante « Reconhecer as grandes divisdes do| tumes e/ou préaticas e preceitos le-

do Direito; o Direito Co- |« Capacidade comercial Direito e associar 0 aparecimento e a gais, distinguir as implicacbes da
mercial « Incapacidade autonomizacéo do Direito Comercial as sua concretizagao;
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UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
Actos de Comércio Interdicdo especificidades da actividade comercial; [ A partir do aparelho comercial da
Comerciantes Inabilitacdo Identificar o objecto dos diplomas fun- localidade, identificado nas unida-

Obrigacdes especiais
dos comerciantes

Requisitos para ser co-
merciante
Comerciante em nome
individual

Empresas individuais e
empresas colectivas
Firma: nogéo, tipos e
elementos caracteriza-
dores

Insignia

Registos (admissibilida-
de de firma e registo
comercial)
Escrituragdo mercantil

damentais da legislacdo comercial por-
tuguesa;

Distinguir actos de comércio de actos
civis e identificar actos objectiva e sub-
jectivamente comerciais , actos de co-
mércio puro e actos de comércio misto;
Identificar os requisitos para ser comer-
ciante, associando essa qualidade ao
conceito de profissionalidade;

Distinguir comerciantes quanto a res-
ponsabilidade do patrimonio;
Caracterizar firmas de comerciantes e
0s respectivos estatutos juridicos;
Identificar as obrigagcbes especiais dos
comerciantes, associando-as as respec-
tivas entidades tutelares e aos procedi-
mentos que lhes estédo implicitos;
Distinguir firma de insignia, de marca e
de nome de estabelecimento;
Compreender os diferentes registos e
sua finalidade.

des anteriores, pedir aos alunos a
caracterizacdo de tipos de firmas,
respectivas naturezas juridicas, in-
signias, marcas e nomes de esta-
belecimentos;

Elaboracdo pelos alunos, em gru-
po, de um pequeno questionario
dirigido a comerciantes locais para
percepcdo do conhecimento que
estes tém das suas obrigacdes
comerciais. A concepcdo do ques-
tionario e o seu tratamento seréo
ocasifes de: a) estudo prévio des-
sas obrigacdes; b) de confronto
com o respectivo grau de conhe-
cimento pelos comerciantes;
Identificacdo de incumprimentos
legais ao nivel dos procedimentos
elementares (ndo conformidade da
firma, desrespeito pelas obriga-
¢Oes, ...) a partir de documentacéo
elaborada pelo professor ou de in-
formacgéo geral facultada por orga-
nismos;

Preencher documentos relaciona-
dos com obrigacdes de constitui-
¢ao formal da empresa;
Convite/visita a uma entidade tute-
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UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS

lar, como, por exemplo, a Conser-
vatoria do Registo Comercial, para
explicitacdo das obrigacdes espe-
ciais dos comerciantes.

Contratos e Garantias

Contratuais

Oitava oportunidade de

Trabalho de Aprendizagem

Contrato Identificar os requisitos indispenséveis a |* A partir da leitura de noticias da

* Nocéao de contrato
e Principios e requisi-

tos do contrato
» Classificagdo dos
contratos

+ Garantias contratuais

Liberdade contratual
Mdtuo consenso
Objecto do contrato
Forma do contrato
Contrato gratuito e con-
trato oneroso

Contrato civil e contrato
comercial

Contrato tipico e contra-
to atipico

Contrato de adeséao
Contrato geral de forne-
cimento

Cooperativa

Contrato de prestacao
de servicos
Especulacdo

Garantias dos contratos

existéncia de um contrato;

Identificar as pessoas com capacidade
para a celebracdo de contratos, assina-
lando os possiveis ferimentos de inca-
pacidade;

Distinguir contratos quanto ao sujeito do
vinculo, a sua natureza, a sua forma e a
sua tipicidade;

Distinguir garantias pessoais de garan-
tias reais associando-as a prevencao da
eficacia de defesa dos credores;
Reconhecer as consequéncias do nao
cumprimento de contratos;

Associar o cumprimento dos contratos
as condigdes de lugar e tempo estipula-
das entre as partes, de acordo com 0s
principios fixados na lei;

Propor itens a serem contemplados no

SR I N

- o a 1 S |

imprensa relativas a contratos de
diferentes ambitos (desportivos,
artisticos, empresariais ou outros)
ou a partir de situacdes do quoti-
diano das pessoas (contratos de
arrendamento, de empréstimo, de
trabalho, etc...), identificar aspec-
tos como o objecto, os intervenien-
tes, 0 prazo, as obrigacbes ou as
garantias.

Aos grupos de alunos sao propos-
tos contratos de diferente ambito
com o sentido de identificacdo do
gue lhes é comum e diverso e de
exploracdo de conceitos; Com
base no trabalho desenvolvido so-
bre o comércio de franchising, ex-
plicitar os aspectos anteriores: a)
Oul_a nrandsito _da leitura de um
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Garantias geral e espe-
cial

Caucéo

Fianca

Aval

Penhor

Hipoteca

Penhora

Arresto

Credor

articulado de um contrato de acordo
com enunciados de casos.

Ou a propésito da leitura de um
contrato determinado; b) Ou rela-
cionados com as obrigacdes das
partes a contemplar num possivel
contrato;

A partir da leitura de andncios rela-
cionados ou com a execucao judi-
cial de dividas, ou com situacbes
de penhora, explorar conceitos re-
lacionados com a garantia de
cumprimento.

Estudo de caso elaborado pelo pro-
fessor para deteccao ou suscitacdo
da verificacdo de requisitos, garan-
tias, ou incumprimentos, e para
identificacdo das partes.
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V - CARACTERIZACAO de COMERCIO e DISTRIBUICAO - Ideia Projecto

— 8 tempos lectivos (90 minutos) -

Esta unidade visa a aplicacdo sistematizada das competéncias adquiridas e tem uma preocupacéo de transversalidade.

Esta em causa que as aprendizagens anteriormente realizadas se concretizem em situacdes de relativa complexidade. Nesse sentido, € dese-
javel que os projectos a serem propostos aos alunos sejam desafiantes e abrangentes. Desafiantes na medida em que, ao traduzirem utilidade
e aplicacdo, promovam o envolvimento efectivo dos alunos. Abrangentes, conquanto o seu objecto implique o estudo de situagcdes reais da
actividade comercial e ndo se confine ao programa especifico da disciplina. Focalizada embora sobre os contetdos da disciplina, € pertinente
gque a unidade corresponda a uma preocupacao de efectiva articulacdo curricular, nomeadamente ao nivel das disciplinas técnicas.

Finalidades

e Actualizacdo de saberes adquiridos em situacfes de relativa complexidade
» Descoberta de necessidades de aprofundamento de competéncias e de novas necessidades de aprendizagem
» Desenvolvimento de metodologias e de praticas de trabalho de concepc¢éo de projecto

« Articulacéo e registo das notas que evidenciem factos ou efeitos fundamentais a elaboracéo de relatérios e outros documentos de ca-
racter administrativo (memorandos, notas, cartas, bibliografias, etc.)

Nota: alguns conceitos desta unidade ndo séo novos. Trata-se agora de convocar 0os saberes adquiridos duma forma sistematizada.

UNIDADE LECTIVA OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM / SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS

Realizagdo e Apresentacéao
de um Trabalho de Projecto

Nona oportunidade de Tra-
balho de Aprendizagem
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Formas de comércio
Localizacao e organiza-
¢do do ponto de venda
Trabalho de Projecto e
Critérios de Avaliacdo de
um trabalho de projecto

 Todos os conceitos an-

teriores

* Projecto

* Finalidade e objectivo
* Problema

» Estratégia

* Previsédo

» Planeamento estratégi-
co, tactico e operacional

* Metodologia

» Tarefas e etapas

» Tarefas criticas *

* Rede PERT*

e Actividades ficticias *
e Caminho critico *

* Grafico de GANTT *
» Duragéo do projecto
 Margem Livre *

* Estes conceitos assumem

um caracter introdutério e

serdo desenvolvidos poste-

riormente

Aprofundamento  das
anteriores;

Criticar a adequacdo de praticas co-
merciais observadas;

Utilizar técnicas de planeamento para
elucidacédo de: finalidade e objectivos;
principais tarefas e etapas; metodologi-
as e caminho critico; recursos necessa-
rios; critérios e instrumentos de avalia-
cao;

Distinguir planeamento estratégico de
planeamento téctico e operacional,
Partilhar tarefas, discutir op¢des, pedir e
pesquisar informacdo complementar,
criticar e apresentar propostas de me-
Ihoria, trabalhar em equipa;

Comunicar com simpatia e assertivida-
de, duma forma clara, estruturada, flu-
ente e argumentativa,;

Propor critérios e instrumentos de avali-
acao, de acordo com a finalidade e os
objectivos do projecto;

competéncias

Criticar ambientes de loja em fun-
¢do do seu objecto, da concorrén-
cia, do tipo e sortido de produtos,
do modo de exposicdo e do mobi-
lidrio;

Projecto de pesquisa de comércio
electronico.

Os alunos séo convidados a inves-
tigar o mercado de comércio elec-
tronico. Dada dimensao de oportu-
nidades, devem ser encontrados,
em didlogo com os alunos, qua-
dros de investigacdo, tais como:
a) a nivel regional;
b) por tipo de produtos (equipa-
mentos domésticos, de lazer, via-
gens e turismo...)
c) por tipo de condicdes de venda,;
Projecto de caracterizacdo do apa-
relho comercial duma rua, dum
centro comercial ou da localidade.
Estd em causa a distincdo entre
comércio tradicional e outras for-
mas de comércio, ambientes de
loja e qualidade de atendimento,
grau de modernizacao, etc.;
Projecto de concepc¢do duma loja.
A partir dum enunciado ou da mo-

tivacao dos proprios alunos simular
a criacAn diima lnia  Imnarta farca-
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Elaboracéo de relatério de
trabalho de projecto

102 Oportunidade de Traba-
Iho de aprendizagem

* Regras de elaboracéo de
um relatério

» Auto-deteccdo de Necessi-
dades de aprendizagem

Relatério: estrutura e
regras para a sua
elaboragéo
Avaliacéo
Necessidades de for-
macao

Competéncia
Desempenho

Elaborar relatérios de acordo com os
procedimentos normalizados, conferin-
do a informacdo pertinente estrutura e
coeréncia,;

Criticar o papel desempenhado pelos
diversos elementos de equipas de tra-
balho, ao longo da realizagcdo e apre-
sentacdo do projecto, sublinhando as-
pectos a melhorar;

Propor saberes e competéncias objecto
de aprofundamento de aprendizagem;
Avaliar de acordo com critérios e ins-
trumentos de avaliacao.

a criacdo duma loja. Importa foca-
lizar, entre outros, aspectos como,
factores de localizacdo, organiza-
cao da loja, firma e insignia...tudo
em fun¢do do objecto do negécio;

Elaboracédo de relatorios dos traba-
Ihos de projecto elaborados
Divulgacao dos relatérios: na pagi-
na da turma na Internet, através
de exposi¢cdo no ambito do plano
de actividades da escola, junto de
entidades empresariais locais / re-
gionais, etc..

Nota: cada projecto é objecto de apresen-
tacdo e discussao publica (a nivel de tur-
ma ou de turmas)

" A pégina devera ter sido criada no &mbito da disciplina “Introducdo ao Marketing”
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42 PARTE - BIBLIOGRAFIA

1. Do ambito do Desenvolvimento Curricular

Barbier, J-M. (1996). Elaboracédo de Projectos de Accdo e Planificacdo. Porto: Porto
Editora.
Esta obra, embora aparente uma formulacdo demasiado teorica, € uma referéncia
para quem pretenda compreender e fundamentar pressupostos do trabalho de pro-
jecto.

Barbosa, L. (1995). Trabalho e Dindmica dos Pequenos Grupos. Porto: Edigdes Afron-
tamento.
Esta obra € um apelo ao confronto de ideias e sentimentos, a comunicacdo e ao
trabalho colaborativo na sala de aula.
Muito focalizada na organizacédo do trabalho de grupo e na promocéo do espirito
de equipa a partir da sala de aula, o seu contetdo, sumariamente fundamentado, é
essencialmente pratico. Domina-a a convic¢gdo na promog¢do da comunicacao e
circulacao de informacao entre pares.
Da apresentacdo dos alunos a sua organizacdo ao longo do trabalho de estudo,
propde formas de estruturar os grupos, de promover interacgdes e de coordenar as
suas actividades.

Delisle, R. (1997). Como Realizar a Aprendizagem Baseada em Problemas. Porto:
Asa.
A aprendizagem baseada em problemas pode ser uma resposta da escola para
desafiar os alunos e os entusiasmar para o trabalho de estudo e pesquisa.
A criacdo de situagfes problematicas relacionadas com os contetdos curriculares
comeca a partir de problemas mal definidos mas bem ligados as vivéncias e ao
quotidiano dos alunos.
Esta € uma estratégia de motivagdo dos alunos. Ainda que, aparentemente, parta
do caos e do fortuito, uma vez desenvolvida com método e trabalho de retaguarda
do professor, conduz os alunos a descoberta desses contetdos e ao desenvolvi-
mento de competéncias de organizacao e pesquisa.

Devillard, O. (2000). A Dindmica das Equipas. Lisboa: Bertrand Editora.
Esta obra tem por objecto o funcionamento em equipa e o0s seus efeitos dindmicos
nas organizagoes.
A par da apologia do trabalho em equipa e das suas consequéncias ao nivel da
eficacia e do envolvimento das pessoas, proporciona uma visado clara das condi-
¢Oes indispensaveis a sua existéncia.
Fala-nos sobretudo das especificidades do trabalho em equipa, das qualidades a
desenvolver nas pessoas que concorram para a sua coesao e do perfil de lideran-
¢a e praticas de gestdo que lhes estdo subjacentes.
Sem fugir a fundamentacgéo tedrica, tem um caracter essencialmente pratico, mar-
cado, alias, por orientacdes de leitura.
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Figari, G., (1996). Avaliar, que Referencial? Porto: Porto Editora.
Este livro, mais do que um instrumento para a melhoria das préticas de avaliacdo
educativa, € uma oportunidade de reflexado e questionamento das mesmas.
A sua leitura conduz os professores a ponderar sobre a pertinéncia dos critérios de
avaliacdo utilizados, a questionar a razdo de ser dos seus indicadores e instrumen-
tos e, principalmente, a fundamentar os referenciais utilizados na avaliagéo.

Hargreaves, A. (1998). A Mudanca e o Tempo e o Trabalho. In Os Professores em
Tempos de Mudanca (pp. 3-181). Lisboa: McGraw-Hill.
Trata-se duma reflexdo fundamentalmente assente na qualidade do trabalho dos
professores. Esta reflexdo €, a nosso ver, uma referéncia quanto a necessidade de
mudar praticas de organizagéo e cooperagdo educativa.
A partir da caracterizacdo do contexto da mudanga, dos seus paradoxos e novas
exigéncias (sobretudo ao nivel qualificacional), o autor explora pistas de novas
competéncias e prioridades do trabalho dos professores na sala de aula.
A leitura desta obra ajuda a clarificar e relativizar muitas das inquietagdes dos pro-
fessores. Por outro lado, esclarece perspectivas do desenvolvimento dos professo-
res e das suas condicdes de trabalho, nomeadamente no que respeita a articula-
Gao e integragao curricular.

Jardim, J. (2002). O Método da Animacdao. Porto: Ave.
Esta obra sintetiza a sistematizacao e divulgacéo dos principios metodoldgicos que
estdo na base do trabalho de animacéo de grupos.
A leitura desta obra proporciona aos professores um conjunto de instrumentos e
técnicas de animacéao propiciadoras da criatividade e do trabalho colaborativo en-
tre os alunos.

Perrenoud, P. (1995). Oficio de Aluno e Sentido do Trabalho Escolar. Porto: Porto Edi-
tora.
A importancia desta obra reside no seu contributo para descortinar e questionar in-
sucesso escolar e desinteresse dos alunos. Trata-se, como o autor refere, duma
sociologia da educacdo centrada no quotidiano dos alunos, nas praticas desses
alunos e dos seus professores, sobretudo a proposito do seu encontro (ou desen-
contro).
O autor sucessivamente, questiona praticas e sugere alternativas, sublinhando a
importéncia de centrar as aprendizagens no quotidiano e nas vivéncias e experién-
cias dos alunos, isto é, a necessidade de tornar os alunos os sujeitos do seu traba-
lho escolar.

Perrenoud, P. (2001). Porqué Construir Competéncias a Partir da Escola. Porto: Asa.
O autor apresenta um bom conjunto de razdes para se passar a orientar o trabalho
escolar para o desenvolvimento de competéncias. De um modo claro e inequivoco,
escalpela razdes e receios dos professores e fundamenta a necessidade do traba-
Iho activo dos alunos. Mais uma vez, sublinha a importancia de colocar o quotidia-
no e as vivéncias dos alunos no centro das suas aprendizagens. Demonstra, atra-
vés dum discurso singelo e conciso, a necessidade de associar as aprendizagens
escolares aos saberes (teis na vida das pessoas.

Tedesco, J. C. (1999). O Novo Pacto Educativo. V2N?2 Gaia: Fundacdo Manuel Leéo.
A questédo central desta obra tem a ver com o papel da educa¢édo no quadro actual
de acentuada mudanca tecnolégica, econdmica, social e cultural.

Num contexto civilizacional de evolucdo para a “ociedade da informacdo e do co-
nhecimento, quando tudo é efémero, o que justifica que a educacgéo continue foca-

46



- Curso Tecnoldgico de Marketing - Comércio e Distribuicéo —

lizada na mera transmissédo de saberes? Esta € a pergunta crucial do autor, que
relaciona a crise na educacdo com as duvidas sobre as finalidades que ela deve
cumprir num profundo processo de transformagéo social.

A utilidade da leitura desta obra esta, em primeiro lugar, na clarificacdo dos termos
da crise do sistema tradicional. Depois, no destaque do papel das novas tecnologi-
as na transformacgéo social e no despoletar de novas exigéncias qualificacionais.
Por fim, no alerta para o processo de construcao da identidade individual das no-
vas geracdes e no papel que passa a estar reservado a educacéao e a escola.

A este proposito, consideramos especialmente interessante a questdo educativa
da articulagdo entre desafios sociais de caracter antagonico.

Torres, J. (1992). El Curriculum Oculto. Madrid: Ediciones Morata.
A leitura desta obra complementa, num estilo muito incisivo, a obra de Perrenoud,
Oficio de Aluno e Sentido do Trabalho Escolar, anteriormente citada.

2. Do ambito do Comércio e Distribuicéo

Carvalho, J. M. C. (2002). Logistica. Lisboa: Edi¢Bes Silabo, Lda.

Pela sua abordagem abrangente e aprofundada, constitui 0 que podera ser desi-
gnado como um manual de logistica. A consulta desta obra importa sobretudo pela
possibilidade de acesso ao conhecimento logistico fundamentado e com uma
perspectiva integrada da gestdo. O desenvolvimento da obra articula o historial da
logistica com quadros de opcfes estratégicas, sempre a luz das novas exigéncias
do mercado. A sua utilidade, sobretudo numa perspectiva didactica, é a de nao
permitir a exploracdo do tema restringida a conceitos e saberes confinados a dis-
tribuicdo fisica de bens e servigos. A obra, porque coloca a importancia da infor-
macédo no centro das decisdes logisticas, € de consulta prioritaria num curso com
caracter tecnologico.

Carvalho, J. M. C. (2001). e-business & e-commerce on & offline. Lisboa: Edi¢cdes Si-
labo, Lda.

Concilia uma visao introdutéria a tematica da negociacdo e do comércio electréni-
co com a fundamentacéo dos procedimentos e técnicas a ter em conta. A sua es-
trutura discursiva € clara e os temas sé@o apresentados duma forma coerente e ar-
ticulada, o que facilita a sua utilizacdo em termos didacticos.

Carvalho, J. M. C. (1993). Logistica Comercial. Lisboa: Texto Editora

Trata-se dum pequeno manual que, de um modo sucinto, proporciona uma primei-
ra abordagem ao ambito do conhecimento logistico. Os temas séo apresentados
de modo despretensioso, com uma linguagem muito acessivel e traduzidos em
célculos e graficos simples e elementares. E de consulta e manuseio facil.

[IF (2001). Comércio e Distribuicdo em Portugal. Lisboa: Instituto para a Inovagédo na
Formacéo
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Este estudo do Comércio e Distribuicdo em Portugal €, a nosso ver, um documento
de consulta incontornavel. Nao s6 “porque permite uma analise prospectiva dos
cenarios de evolucao previsiveis para o sector”, mas também pela caracterizacao
comparativa (numa perspectiva internacional) que faz deste sector de actividade.

No plano das necessidades previsiveis de recursos humanos, este estudo € ainda
um instrumento de trabalho pedagdégico precioso. Com efeito, na medida em que
prop8e cenarios de desenvolvimento do sector em Portugal, associa-lhes necessi-
dades de competéncias profissionais a desenvolver.

Pereira, J. M. E. (1986). Comércio. Lisboa: Platano Editora, S.A.

E um manual de conceitos e regras comerciais de uso corrente. A clareza e preci-
sdo dos conceitos associa uma preocupacgado de utilizagdo pratica no dia-a-dia da
actividade comercial. Nesse sentido, € um instrumento muito acessivel de consulta
e esclarecimento de nocdes de comércio.

Peris, S. M., Guerrero, F. P., L'Hermie, C. & Romero, M. J. M. (1996). Distribucion
Comercial. Madrid: ESIC Editorial
Identifica os aspectos mais importantes da distribuicdo comercial, a sua evolugéo e
0S NOVos rumos que se perspectivam. Comeca por fazer uma analise descritiva do
sistema de distribuicdo para, depois, identificar as estratégias de distribuicdo co-
mercial.
Para além de fundamentar o papel da distribuicdo na economia e, nesse ambito,
descrever as suas diferentes funcdes e formas de comércio grossista e retalhista,
promove uma analise das técnicas de vendas e de merchandising. Fundamenta
também, no quadro das mudangas em curso no mercado, um conjunto de estraté-
gias de distribuicdo comercial que se perspectivam.
Ao longo de toda a obra, que € de um sentido pratico relevante, h4 a preocupacéo
de ilustrar as formulagBes tedricas com exemplos comparativos de ambito
internacional.

Porto, P. L. & Maria, S.B. (2003). Franchising Passo a Passo. Porto: Edi¢cdes IPAM
Como o titulo sugere, esta obra constitui um instrumento de inicia¢cdo ao estudo do
franchising. O seu desenvolvimento acompanha as etapas logicas desta opcao de
comercializacdo fundamentando, a cada passo, os procedimentos praticos e as
regras a respeitar pelos interlocutores negociais. Os conceitos basicos aparecem,
deste modo, articulados e apresentados com coeréncia. A utilizagdo deste livro €
aconselhavel pois proporciona uma abordagem metédica dos fundamentos e con-
ceitos elementares do franchising.

Rousseau, J. A. (2002). O que é a Distribuicdo? Principia, Publicacbes Universitarias e
Cientificas
A leitura desta obra proporciona uma viagem ao longo da distribuigdo. De leitura
facil, € como se o autor fosse discorrendo com o leitor, mais do que um mondlogo,
um pensar em voz alta sobre o que esta em causa na distribuicdo. As formulacdes
tedricas ndo aparecem como tal, antes surgem com naturalidade e de forma quase
imperceptivel.
Como instrumento didactico, pode servir, por exemplo, para proposta de leitura aos
alunos de trechos tematicos e respectiva deducao de conceitos, saberes e compe-
téncias.

Rousseau, J. A. (2001). Dicionario de Distribuicdo. A.J.E. Sociedade Editorial, Ld?.
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Apresenta o vocabulario técnico de uso corrente no dominio da distribuicdo. Escla-
rece e precisa termos técnicos que, dado o seu uso generalizado, séo frequente-
mente confundidos com banalidades léxicas desprovidas de estatuto cientifico. O
seu uso por professores e alunos, mais do que uma necessidade técnica, € um
contributo para perceber a distribuicdo como um dominio de actividade inovador e
autonomo.
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Para além de identificar as funcbes e as formas de distribuicado, ilustra-as através
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dade em Portugal. Nesse sentido, o da associacdo entre a teoria e a realidade,
esta obra é exemplar pois d& noticia de casos do quotidiano que podem ser outros
tantos objectos de estudo.
Temas como a Andlise do Ponto de Venda, ou as Relagbes Produto-
res/Distribuidores, ou Elementos Estratégicos da Distribuicdo sdo abordados numa
perspectiva essencialmente dindmica e integradora. Tal perspectiva concorre para
que a importancia da informacao, da cooperacgédo e da visdo sistémica relativas ao
mercado seja colocada no centro do estudo da distribuicéo.
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O interesse desta obra prende-se sobretudo com a necessidade de aprofundamen-
to do historial da actividade comercial.
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Editora
Este livro tem um caracter introdutério ao estudo do franchising. Aborda os aspec-
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mentacdo dos seus pressupostos, fixa conceitos e procedimentos a ter em conta
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