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32 PARTE — DESENVOLVIMENTO DO PROGRAMA

1. ESQUEMA CONCEPTUAL

Aparelho Comercial

Formas de Comércio

Com Ponto de Venda

MmH4zmozmomoz -
QUX»—00vun>

Sem Ponto de Venda

Formas

oCuorxxOMHAZ—

Grossista Retalhista Retalhista
Regras e
Operacoes
Comerciais L| Formas

Comércio Electrénico

Andlise Estatica do Ponto de
Venda

Parcerias e
Contratos

Nota: as caixas em tracejado referem-se a contelidos leccionados no 10° ano.

Logistica - motor da
Distribuicdo
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2. ARTICULACAO VERTICAL DOS TEMAS/UNIDADES LECTIVAS

O programa da disciplina de Comércio e Distribuicdo do 10° ano teve em vista um triplo
propésito.

Um, o da compreensdo do papel do comércio no desenvolvimento econémico e social da
humanidade, que permitisse ganhar a confianca dos alunos para a disciplina. Outro, que
desafiasse os alunos para a caracterizacdo da realidade comercial proxima, disseminada no
terreno, as formas de comércio retalhista ndo integrado. O terceiro, que tornasse possivel
aos alunos compreender néo sé as especificidades do comércio portugués, como também as
exigéncias da sua moderniza¢do num quadro de acelerada integracdo economica.

A consecucao desse triplo propdsito permite partir para uma focagem mais amplificada e
abrangente da realidade actual da actividade de distribuicdo. Com efeito, cremos que sé uma
vez desenvolvidas competéncias que permitam compreender a realidade comercial mais
préxima, os alunos estardo em condi¢cdes de trabalhar a um nivel de concepcéo negocial
mais elaborada. Um nivel de concep¢ao que, num contexto de globalizacdo e liberalizacdo
comercial, promove parcerias, formas de cooperacdo, de associacdo e de integracdo com
intuitos de economias de escala e de obtencao de sinergias.

Admitidos esses pressupostos, o programa do 11° ano inicia-se pelo estudo do comércio
electronico, numa dupla perspectiva. Uma, com um caracter transversal, a da preparacéo
do aluno para o dominio de ferramentas informaticas que lhe permitam uma maior autonomia
de abordagem de um mundo de novas oportunidades de mercado. Com efeito, a tendéncia
de evolucdo da actividade comercial no sentido de um processo de concentragdo, quer a
nivel de grosso quer de retalho, tem sido facilitada pela crescente utilizacdo de novas
tecnologias de informacdo. Nomeadamente através do comércio electronico entre empresas
(o business-to business) que representa ja cerca de 80% do comércio electrénico. Outra, a
um nivel mais especifico, a de poder ser dada continuidade ao estudo das formas de
comércio sem ponto de venda, isto é, a loja electronica. Pretende-se que o aluno se
familiarize com um léxico muito proprio, o do comércio electrénico. E que, a esse proposito,
comece a desenvolver competéncias que lhe permitam dar mais sentido e coeréncia a um
universo de decisdo comercial abrangente e com caracter estratégico.

Uma vez iniciado o desenvolvimento dessas competéncias, o médulo seguinte tem por
objecto o estudo das formas de comércio associado e de comércio integrado. Exploradas
as formas de comércio com que 0 aluno esta mais em contacto no seu dia-a-dia (o retalho
mais tradicional, o livre servico retalhista e o comércio franqueado) e na posse de técnicas
de pesquisa mais autbnoma (0 comércio electrénico), importa mostrar o modo como as

empresas se organizam para efectuarem operacGes comuns de compras e de servigos que
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proporcionem economias de escala. Esta em causa a compreensédo dos fundamentos e do
sentido da evolucédo recente da actividade comercial e de distribuicdo, das suas motivactes
e formas de especializacdo. Esta também em causa a distincdo das formas e categorias de
comeércio associado e integrado, relacionando-as com estratégias de economias de escala e
de oportunidades logisticas e negociais.

A percepcao da realidade da actividade do comércio e distribuicdo no seu todo, em termos
de formas de comércio, deve ser complementada com a analise estatica do ponto de
venda. A oportunidade deste conteddo, nesta fase do desenvolvimento do programa,
justifica-se nos termos seguintes. Em primeiro lugar, apesar do grande desenvolvimento de
formas emergentes de comércio sem pontos de venda, o ponto de venda ainda desempenha
um papel primordial na actividade comercial. Além disso, e ja para ndo falarmos das formas
de concretizacdo do comércio integrado, mesmo ao nivel do comércio associado, por
exemplo do grande armazém grossista, ha cada vez mais a preocupacao de proporcionar
comodidade no abastecimento, apoio a compra, sugestdes de aquisi¢bes, etc. Assim sendo,
€ pertinente levar os alunos a ponderarem o conjunto de factores que concorrem para a
existéncia e funcionamento de qualquer ponto de venda/loja estudado, em condi¢cdes de
distribuicéo eficiente das mercadorias (e servicos).

O estudo das formas de comércio, necessariamente, suscita um conjunto de questdes
guanto a organizagdo juridica que melhor sirva os modelos de intervencdo da
empresa/organizacdo de distribuicdo, no mercado. De um modo quase generalizado, as
opcdes dominantes de organizagdo juridica do comércio estdo hoje cada vez mais
estruturadas na vinculagdo contratual e em opcdes de caracter associativo e de cooperacao.
A oportunidade do médulo denominado “parcerias e contratos” € a de proporcionar a
compreenséo das formas de organizagéo juridica das empresas de comeércio e distribuicdo.
Por fim, ndo sé a titulo de oportunidade de sintese das aprendizagens e das competéncias
desenvolvidas, mas também, como ponte para uma explora¢do (no inicio do 12° ano) de
aspectos centrais do processo logistico (a gestdo da compra, do transporte e do
armazenamento), os alunos deverdo identificar etapas e tarefas implicitas num circuito de
distribuicdo, de acordo com os seus conhecimentos. Mais do que a producdo de resultados
conclusivos, estd em causa um trabalho de aprendizagem colaborativa a partir de uma
situagdo problematica. Trata-se de, centrados na distribuicdo de um produto, os alunos
ponderarem opinides, precisarem factos a partir dos seus conhecimentos e, sobretudo,
identificarem-se com necessidades de aprendizagem no dominio em apre¢co. Como objecto
central, diriamos temético, a actividade logistica € abordada a partir da sua vertente da
distribuicéo fisica (provavelmente mais proxima do aluno). Porém, pese embora um nivel de

formulacdo adequado aos objectivos de um curso tecnolégico, deseja-se que no aluno seja
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também despertada a sua curiosidade para uma visdo mais integrada e coerente do que esta

cada vez mais em causa na actividade logistica como motor da distribuicéo.
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3. TEMAS/UNIDADES LECTIVAS/GESTAO DA CARGA HORARIA

VI — Comércio e Distribui¢céo e as novas formas de comercializar — Comeércio
Electronico

10 tempos lectivos (90 minutos)

Internet, uma nova forma de comerciar: caracterizagcdo do Comércio Electrénico

Nocao de Comércio Electrénico

Potencialidades do Comércio Electronico

Vantagens e inconvenientes para comprador e vendedor
Identificacdo dos principais produtos transaccionados
Caracterizagao do cliente-tipo

Dimenséo actual e potencial do Comércio Electrénico

Tipologia e procedimentos do Comércio Virtual —como criar uma loja

Os diferentes tipos de Comércio Electronico

Funcdes do Comércio Electrénico

Alojamento de lojas virtuais

Particularidades do acto de compra e venda electrénica
Seguranga nas transacgoes

Os direitos do consumidor no Comércio Electronico

VIl — Comércio Associado e Comércio Integrado

24 tempos lectivos (90 minutos)

Comércio Grossista

Funcéo grossista

Vectores de evolugdo do comércio grossista

Integrac&o horizontal e vertical

O comércio grossista em Portugal: historial e evolugdo comparativa no quadro da
concentracao e integragdo comercial

Comércio Retalhista Associado

O segmento de retalho associado: noc&o e operacfes comuns
Categorias de retalho associado e respectivas caracteristicas
Determinantes de eficdcia do comércio associado

Comércio Retalhista Integrado

Tipologia: forma e nocao, fundamentos, objectivos e conceitos identificadores
Requisitos legais e identificadores de um centro comercial

Estratégia competitiva e politicas de compras, de logistica e de comercializagédo
Tipologia de centros comerciais
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¢ Etapas de implantacdo de um centro comercial — dos estudos preliminares a
concepcao e planeamento

VIIl — O Ponto de Venda — Tipologia e Organizacao
8 tempos lectivos (90 minutos)
Andlise estatica do ponto de venda: o ponto de venda — a face visivel do negocio
e Tipologia do ponto de venda: critérios de classificagdo
e Factores criticos de formulacado e funcionamento do ponto de venda
e O sortido: importancia critica da selec¢éo, da dimenséo e da marca
IX — Parcerias e Contratos
10 tempos lectivos (90 minutos)
Formas Juridicas de empresa e de organizacao de sociedades comerciais
e Contrato de sociedade e obrigacdes e direitos dos socios
e Transformacdes de sociedades: tipologia, motivos e implicacdes, regras e
procedimentos
e Tipos de sociedades comerciais e obrigacdes e direitos contratuais
Outras formas de organizacdo da actividade comercial
e Cooperativa
e Coligagao de sociedades
¢ Contratos Associativos: Agrupamento complementar de empresas e Consorcio
(Joint-venture)

e Empresa publica
e AssociacOes sem fins lucrativos (com actividade comercial)

X —Introducéo a Logistica - Motor da Distribuicao
8 tempos lectivos (90 minutos)
A logistica como motor da distribuicéo

e Introducédo

e Elaboracdo de um trabalho relativo a actividades logisticas relacionadas com um
produto
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4. DESENVOLVIMENTO DOS TEMAS/UNIDADES LECTIVAS

VI — Comeércio e Distribuicédo e as novas formas de comercializar — Comércio Electronico
10 tempos lectivos (90 minutos)

Com esta unidade pretende-se fazer a transposi¢do da forma de negociar convencional para a da era da comunicacdo e da globalizagdo dos
mercados. Pretende-se também que o aluno se familiarize com técnicas e procedimentos de utilizacdo da Internet que |he criem perspectivas
de exploracdo autonoma de oportunidades negociais.

O aluno deve ser levado a compreender o potencial da Internet e a utiliza-la como uma ferramenta de trabalho, nomeadamente como uma
nova forma de comunicacgéo negocial.

Finalidades:

) Compreender o papel da Internet na globalizacdo dos mercados, na perspectiva de novas oportunidades negociais (do conceito de
“nicho de mercado” ao conceito de “capricho de mercado”).

o Compreender e dominar as regras e os procedimentos de utilizacao da Internet no &mbito comercial.

o Identificar os factores de comunicacdo massificada/personalizada (one to one) possiveis no comércio electronico.

) Relacionar as tendéncias da evolugdo do comércio electronico com as suas principais oportunidades e 0s seus constrangimentos.
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Internet, uma nova forma de
comercializar:
Caracterizagdo do Comércio
Electronico

Décima primeira oportunidade
de trabalho de aprendizagem

¢ Nocao de Comércio
Electrénico (CE)

¢ Potencialidades do
Comeércio Electrénico

¢ Vantagens e inconvenientes
para comprador e vendedor

e |dentificacdo dos principais
produtos transaccionados

¢ Caracterizacdo do cliente-
tipo

e Dimensé&o actual e potencial
do Comeércio Electrénico

¢ Novas Tecnologias da
Informacéo e
Comunicacao (NTIC)

e Comeércio Electronico

¢ Internet

¢ Loja electronica

e Endereco

e Conveniéncia

e Escritorio Virtual

¢ Globalizacéo

e Transaccao electronica

¢ Identificar o papel da Internet na
globalizacdo dos mercados, associando-
a a novas oportunidades negociais.

e Conhecer a dimensao actual e potencial
do CE, relacionando-a com a
diversidade de produtos e servicos
transaccionaveis e com a diminui¢do de

barreiras negociais geograficas e
culturais.
¢ Identificar novas oportunidades de

negocio a luz do conhecimento do
mercado local do aluno.

e Associar o CE as tendéncias de
evolugdo do comércio em geral,
relacionando-o com o0s novos estilos de
vida dos consumidores.

¢ |dentificar pontos fortes e pontos fracos
do CE, relacionando-os com vantagens

Apos uma sensibilizacdo
efectuada pelo professor sobre o
conceito de NTIC e a sua
influéncia nas formas de negociar,
€ proposto aos alunos um trabalho
de caracterizacdo do comércio
electrénico em Portugal.
Através de pesquisa na Internet,

em sites especializados em
estudos de mercado, (ex.:
Marktest; VectorXXl;
Ernst&Young; Durlacher.com;
Forrester; zonaresearch) serdo
recolhidas, entre outras,

informacfes sobre o volume de
transaccoes efectuadas, potencial
de consumidores, perfil do cliente-
tipo e  principais  produtos

10
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Tipologia e procedimentos
do Comércio Virtual —como
criar uma loja

Décima segunda
oportunidade de trabalho
aprendizagem

¢ Os diferentes tipos de
Comeércio Electronico

e Funcdes do Comércio
Electrénico

e Business to Business -
B2B

e Business to Consumer -
B2C

e Business to

e desvantagens do comprador e do
vendedor.

¢ Distinguir diferentes formas de comércio
electronico identificando os respectivos
intervenientes.

e Associar a versatilidade do comércio
electronico as diferentes estratégias

transaccionados.

O trabalho desenvolvido, sempre
gue possivel em grupo, sera
posteriormente apresentado a
turma.

Esta apresentacao constituird uma
oportunidade para exploracdo dos
conceitos a dominar e podera
também servir para despertar a
curiosidade dos alunos para o
eventual desenvolvimento de um
projecto proprio de criacdo de uma
loja.

Simulacdo de compras na Internet
de produtos que os alunos
considerem raros ou de dificil
acesso efou inexistentes no
mercado local.

11
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

¢ Alojamento de lojas virtuais

e Particularidades do acto de
compra e venda electronica

e Seguranca nas transaccoes

e Os direitos do consumidor
no Comércio Electrénico

Administrations - B2A

e Teletrabalho

¢ Reintermediacéao

¢ Desintermediacao

¢ Individualizacéo

¢ Nicho de mercado /
Capricho de mercado

¢ Dominio (enderec¢o da
loja)

¢ Correio electrénico —
email

¢ Documentos electronicos

¢ Factura electronica

e Seguranca nas
transaccoes

o Assinatura digital

¢ Entidades certificadoras

¢ Centro comercial

e Carrinho de compras

e Acreditacdo de sites

¢ Selo de certificacdo

¢ Alojamento de lojas

¢ Solucao a medida

¢ Solucéo “chave na méo”

¢ Solucéo Centro
Comercial

negociais (de desintermediacdo, de
reintermediacdo, de caprichos de
mercado e de preco, entre outras).

Identificar formas de pagamento, nas
transaccgbes electronicas, relacionando-
as com factores de competitividade
como a comodidade e a seguranca.

Identificar 0s principais
constrangimentos das  transaccgoes
electrénicas, associando-os as
dificuldades de um maior

desenvolvimento do CE.
Identificar condicbes de seguranca nas
transaccOes electrdnicas, relacionando-

as com O0S riscos inerentes a sua
inexisténcia.
Distinguir diferentes formas de CE,

identificando as
especificidades.
Relacionar a necessidade de
transmisséo de confianca ao consumidor
com a utilizagéo de selos certificadores
e sistemas de navegagdo claros e
simples em sites que facilitam o acto de
compra.

Reconhecer a necessidade de
acreditacdo das lojas electrénicas,
identificando procedimentos da sua

respectivas

Nessa pesquisa e com recurso a
um formulario, os alunos deverédo
ir identificando o que é o comércio
electronico, como se processa,
que meios utliza, formas de
encomenda e de pagamento,
seguranca oferecida na
transaccdo, prazos e formas de
entrega, politica de devolucéo dos
bens adquiridos, processos de
desisténcia da compra, garantias
dos produtos, etc.

Simulacédo da criacdo de uma loja:
os alunos identificardo produtos da
sua localidade que melhor se
adaptem a esta forma de negociar,
recorrendo  aos estudos ja
efectuados de conhecimento do
mercado local.
No ambito desta actividade devem
ser tarefas prioritérias:
- caracterizacdo do publico-alvo
(local, nacional ou global)
- definicdo de uma estratégia que
melhor se adapte ao(s) produto(s)
escolhido(s)

- Opcéo pelo dominio que melhor
se adapte a loja que pretendam

12
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

certificacéo.

Identificar a utilizacdo do correio
electrénico como forma complementar
do processo de compra e venda.
Compreender a importancia da escolha
do dominio como forma de seleccionar o
tipo de cliente virtual (.pt para produtos
com a marca Portugal, .com se se tratar
de produtos mais genéricos).

Distinguir opcdes de lojas, identificando
as respectivas vantagens e
inconvenientes.

Relacionar itens da legislacdo e
fiscalizacdo especifica para o comércio
electronico, com direitos do consumidor.
Identificar itens da legislagdo que
permitam estabelecer paralelismos entre
0s requisitos legais do contrato de
compra e venda em suporte tradicional e
0s correspondentes suportes
electronicos.

criar.

Recolha de informacdes sobre a
forma de efectuar o registo da loja,
respectivas regras e
procedimentos e custo, entre
outras.

Devem, neste contexto, ser
explorados aspectos relacionados
com documentacdo electrénica
(factura electronica, assinatura
digital...), recorrendo a legislacéo
especifica.

13
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VIl — Comércio Associado e Comércio Integrado
24 tempos lectivos (90 minutos)

Ao longo dos trés primeiros médulos do programa (10° ano), privilegiou-se uma abordagem de formas de Comércio e Distribuicdo que, por
préximas do quotidiano do aluno, fossem susceptiveis de despertar o seu maior interesse e curiosidade. O mddulo anterior, por seu lado, visou
apetrechar o aluno com ferramentas de exploracdo negocial que lhe proporcionem uma maior autonomia num contexto de globalizacdo e
liberalizacdo comercial.

Uma vez exploradas essas formas de comércio (o retalho mais tradicional ou o livre servico) com que os alunos estdo em contacto no seu dia-
a-dia, como meros consumidores, e na posse de técnicas de pesquisa mais autonoma das oportunidades comerciais (proporcionadas pela
Internet), importa mostrar como as empresas se organizam para efectuarem operacdes comuns de compras e de servicos que proporcionem
economias de escala. Trata-se sobretudo de mostrar de que modo, através de que formas de associacao e de integracdo comercial, interesses
complementares se podem conjugar para responder de uma maneira concertada e integrada as transformacfes que a economia mundial
provocou na cadeia de abastecimento e no processo de exploragdo comercial (sobretudo ao nivel das func¢des logistica e negocial).

Alguns dos conceitos desenvolvidos anteriormente serdo aprofundados.
Também aqui, a exploragédo do meio envolvente do aluno e do aparelho comercial local deverdo servir como recursos de aprendizagem e fonte
de motivacao.

Finalidades:

e Compreender os fundamentos e o sentido (paradigmas) da evolucao recente do comércio grossista e das suas formas de
especializacao

e Caracterizar os principais objectivos de associacdo no comércio grossista

e Conhecer novas técnicas de aprovisionamento relacionadas com a exploragdo do conceito de livre servico aplicado ao comércio
grossista (cash & carry)

¢ Identificar a diversidade de servicos e de actividades conducentes a exploracdo de complementaridades de negécio e de integracéo de
actividades

14
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¢ Distincao das formas e categorias de comércio associado e integrado, relacionando-as com objectivos de economia de escala e

oportunidades logisticas e negociais

UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
Comeércio Grossista
Décima terceira oportunidade
de trabalho de aprendizagem
e Funcéo grossista Grossista Caracterizar a funcdo  grossista, Através de uma visita de estudo a

e Vectores de evolugao do
comeércio grossista

¢ Integracéo horizontal e
vertical

e O comércio grossista em
Portugal: historial e Necessidades de
evolucdo comparativa no consumo
quadro da concentragdo e | 4 Cadeia de
integrac&o comercial abastecimento

¢ Actividade produtiva

Intermediérios

comerciais

Agente comercial

Comissionista

Livre servico

Cash & Carry

Funcédo grossista
Circuito comercial
Agente econémico
Fluxo produtivo
Fluxo financeiro

distinguindo a sua vertente associativa.
Relacionar a organizacdo visual e o
alargamento de sortido do cash & carry
com a necessidade de expandir o
universo de clientelas e proporcionar
uma visao global da oferta do mercado
Destacar a importancia do comércio
grossista na cadeia de distribuicéo,
comparando vantagens para 0S Sseus
principais intervenientes.

Caracterizar o papel do grossista como
mediador entre o produtor e o retalhista.
Identificar indicadores de
desenvolvimento da actividade grossista,
relacionando-os com as suas
motivacdes, nomeadamente de caracter
logistico e negocial.

um grossista associado numa
central de compras, os alunos
fardo a  caracterizagdo do
funcionamento da organizacao,
nomeadamente quanto a:

- numero de associados

- direitos e deveres dos
associados

- ambito geogréfico de influéncia
- aspecto visual/decoragdo do
armazem

- acessibilidade fisica aos
produtos

- sortido de produtos

- marcas

- servicos complementares a
clientes
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CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Central de compras
Grosso integrado
Stocks

Rotacao de stocks
Aprovisionamento
Promocéao

Logistica

Economia de escala
Concentracdo
Sortido

Politica de sortido
Integracéo horizontal e
vertical

Gestao integrada
Cooperativa
Associacao
Just-in-time

Compra por impulso
Ramo HORECA
(hotelaria, restauracao,
cafetaria)

Identificar oportunidades e ameacgas do
comeércio grossista, relacionando-as com
a concentracdo e integracdo comercial
implicitas na inovacao tecnolégica e na
adequacgédo ao consumidor.

Identificar, no comércio grossista,
vertentes do seu papel de divulgacéo de
produtos e servicos.

Relacionar indicadores de evolugdo do
comércio grossista com formas de
integrac@o do comércio retalhista.
Identificar vantagens (sinergias) de
associacdo do comércio grossista (e do
comércio retalhista), relacionando-as
com os objectivos das centrais de
compras e da utlizacdo de servigos
comuns.

Identificar indicadores da evolugdo do
comércio grossista tradicional para o
livre servico, relacionando-os com
factores de fidelizacéo de clientes.
Identificar tipos de produtos susceptiveis
de comercializacdo com marcas proprias
das centrais de compras.

- concorréncia

O trabalho serd feito em grupo,
utilizando o recurso a inquéritos,
previamente preparados.

Tanto ao nivel da preparacéo dos
inquéritos como na fase de
tratamento dos dados, os
conceitos serdo convocados e
explicitados.
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Comércio Retalhista
Associado

Décima quarta oportunidade
de trabalho de aprendizagem

¢ O segmento de retalho
associado: nocéo e
operagfes comuns

e Categorias de retalho
associado e respectivas
caracteristicas

e Determinantes de eficacia
do comércio associado

Retalho associado
Cadeia voluntéria
Cadeia de distribuicao
Distribuicéo integrada
Agrupamento ou
cooperativa de
retalhistas

Linha de crédito

e Agrupamento de

compras

Identificar  situacbes de  comércio
retalhista associado, associando-as as
respectivas operacdes comuns.
Identificar as vantagens dos aderentes,
como entidades autébnomas,
relacionadas com a realizacdo das
operacdes em associacao.

Identificar 0s principais
constrangimentos do retalho associado,
em contraponto com 0S respectivos
beneficios.

Distinguir ~ categorias de  retalho
associado, associando-as aos sujeitos
da iniciativa e respectivas motivacoes.
Identificar formas de comércio retalhista
associado, relacionando-as com o0s
respectivos ambitos de produto e
servicos, bem como com os seus sinais
mais distintivos.

Distinguir conceitos de loja associados a
diferentes filosofias de distribuicao.

Estudo de um caso de comércio
retalhista associado, a partir de
um texto seleccionado pelo
professor e complementado por
pesquisas na Internet.
A partir desse estudo, os alunos
analisam aspectos como a
iniciativa e as motivacbes de
fundacéo, a forma de associagao,
a estratégia de expansao, a
evolugdo das vendas liquidas, a
politica do sortido, os beneficios
dos socios, as relagbes com os
fornecedores, a concorréncia e os
novos conceitos de distribuicdo.
Esse estudo servird também para
serem despistadas necessidades
de aprendizagem, homeadamente
ao nivel das formas de
organizacao juridica das
empresas/organizacfes da
actividade de distribuicdo e das
regras e operacdes comerciais.
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SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS

Identificar condicdes de eficacia do
comércio retalhista associado,
relacionando-as com o respectivo ambito
de cooperacéo.

Comércio Retalhista

Integrado

Décima quinta oportunidade de

trabalho de aprendizagem

e Tipologia: forma e nogao, Franquia Distinguir formas de comércio retalhista|e A partir de historiais de diferentes

fundamentos, objectivos e Supermercado integrado, associando-lhes formas de comeércio retalhista

conceitos identificadores

¢ Requisitos legais e
identificadores de um centro
comercial

e Estratégia competitiva e
politicas de compras, de
logistica e de
comercializagdo

o Tipologia de centros
comerciais, relativamente a:
- zona de influéncia

Hipermercado

Discount stores

Grande armazém
(department store)
Cooperativa de consumo
Grande superficie
especializada

Centro Comercial

e Condominio comercial

Atracgdo cumulativa

fundamentos, as principais diferencas e
conceitos identificadores.

Relacionar as diferentes formas de
comércio retalhista integrado com o0s
seus dominios de actividade, objectivos
e modos de organizacdo, associando-as
a modernizacdo da distribuicdo e das
estruturas comerciais.

Relacionar formas de comércio retalhista
integrado com factores de integracéo
como as fungdes logistica e negocial,

integrado, o0s alunos analisam
casos para identificacdo de
peculiaridades de organizacdo e
funcionamento.

Cada grupo de alunos, com um
caso diferente, assinala aspectos

como dominios de
produto/servico,  objectivos e
modos de organizacao,

motivacdes, politicas de sortido,
filosofias de compra e de venda.
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CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
- tipo de layout ¢ Sinergias / eficacia nomeadamente numa perspectiva das A apresentacdo das conclusdes
- caracteristicas do tenant- operacional suas sinergias. de cada grupo e a sua discusséao

mix
- modalidade de gestdo
Etapas de implantagéo de
um centro comercial — dos
estudos preliminares a

concepcéo e planeamento:

- zonas de influéncia

- estudos de viabilidade
econdmica e financeira
- estudos de trafego

- local de implantacdo

- ramos comerciais a
contemplar

- forma de gestéo

e Area bruta

Periodo de
funcionamento das lojas
Unidade de gestdo
Zonas comuns
Servicos comuns
Regulamento interno
Zona de influéncia
Centros de proximidade
Centros de bairro
Centros regionais
Layout

Centros comerciais
horizontais e verticais
Centros comerciais de
mall (corredor) Unico,
duplo e multiplo
Tenant-mix

Centros comerciais de
mix diversificado
Centros comerciais de
mix especializado ou
tematico

Galeria comercial

e Entidade/Estrutura

A partir de diferentes marcas de
comércio retalhista integrado, identificar
as suas formas de comércio assinalando
as respectivas vertentes de integracdo e
vantagens competitivas.

Distinguir centro comercial de
condominio comercial, assinalando os
elementos mais distintivos.

Identificar 0s requisitos legais
definidores de um centro comercial,
associando-lhes as consequéncias da
sua hdo concretizacao.

Relacionar o papel dos centros
comercias na distribuicdo com a
mudanca de estilos de vida e o perfil de
exigéncias dos consumidores.

Suscitar  perspectivas de evolugdo
possivel desta forma de comércio
relacionadas com o0s novos estilos de
vida.

Identificar vertentes de adaptacdo dos
centros  comerciais as  multiplas
tendéncias do consumo.

Distinguir centros comerciais atendendo
a zona de influéncia, ao tipo de layout e
ao tenant-mix.

permitem  assinalar  conceitos
identificadores e diferencas.
Através de um texto facultado pelo
professor, apresentando um
estudo de caso de implantacdo de
um centro comercial, os alunos
identificardo e explorardo o0s
conceitos definidores de centro
comercial e as regras a que se
encontram  sujeitos. Deverao
identificar os pontos fortes desta
forma de comerciar e a sua
importancia para a modernizacéo
do comércio na zona de
implantacgéo.

Pesquisa de informagédo sobre o
volume de vendas efectuadas por
centros  comerciais, grandes
superficies especializadas,
hipermercados, entre outros, para
percepcdo da importancia relativa

dessas modalidades. Esta
informagdo devera ser analisada
numa perspectiva evolutiva,

nomeadamente na Ultima década.
Planificacdo de uma visita de
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gestora de centros de
comércio de rua (BID —
Business Improvement
Districts)

Identificar as etapas de implantacdo de
um centro comercial, relacionando-as
com 0s respectivos propdsitos.

Associar as razfes de sucesso dos
centros comerciais ao rigor do seu
planeamento prévio e a eficacia da sua
gestdo integrada, destacando as
vertentes administrativa e financeira,
comercial, de marketing e técnica.

estudo a um centro comercial,
preparando previamente os alunos
para a observacdo dos conceitos
ja estudados e caracterizadores
de um centro comercial.
Os alunos, divididos em grupos de
trabalho, preparardo uma
entrevista a entidade gestora, de
forma a inteirarem-se da
concepcdo e do planeamento do
centro comercial, reaccbes do
comércio local, constrangimentos
enfrentados, forma de gestéo,
filosofia de seleccdo de lojistas,
diversidade de ramos comerciais,
areas de lazer e restauracao,
entre outros. Deverdo ainda
solicitar um exemplar do
regulamento interno.
Devem, de seguida, visitar o
centro, de preferéncia em visita
guiada, a fim de constatarem

informacodes recolhidas na
entrevista.
Idem, com objectivos

semelhantes, a outras formas de
comércio retalhista integrado,
nomeadamente grandes
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armazéns, lojas de discount,
hipermercados e grandes
superficies especializadas.

Em qualquer situacédo, em sala de
aula, cada grupo de trabalho
elaborara um relatério da visita
que contemple o0s conceitos
estudados e as observacoes
efectuadas. Cada relatério sera
objecto de apresentacdo a turma.
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VIII — O Ponto de Venda — Tipologia e Organizacéo
8 tempos lectivos (90 minutos)

Assiste-se hoje a um grande desenvolvimento de formas emergentes de comércio que ndo dependem da existéncia de pontos de venda. No
entanto, o ponto de venda (local fisico) continua a desempenhar um papel primordial no comércio e distribuicdo, pelo que se justifica
amplamente o seu estudo, como face mais visivel do negdcio.

Pretende-se nesta unidade abordar a andlise estatica do ponto de venda. Isto é, estd em causa levar os alunos a ponderarem o conjunto de
factores que concorrem para a existéncia e funcionamento de qualquer loja em condicbes de distribuicdo eficiente aos clientes das
mercadorias e dos servigos de que estes necessitem.

Finalidades:

e |dentificar os diferentes critérios de classificagdo do ponto de venda que se relacionem com os seus diversos elementos
morfoldgicos

e Ponderar os factores e subfactores determinantes da concepcédo e organizacao do ponto de venda facilitadores da ligacéo eficaz
entre produtor e consumidor
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CONCEITOS
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COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Anélise estatica do ponto de
venda:

o ponto de venda — a face
visivel do negécio

Décima sexta oportunidade de
trabalho de aprendizagem

¢ Tipologia do ponto de
venda: critérios de
classificacéo

e Factores criticos de
formulacéo e funcionamento
do ponto de venda:
- localizacédo
- zona de influéncia
- custos de implantagéo
- mobiliario e equipamento
- layout

¢ O sortido: importancia
critica da seleccéo, da
dimensao e da marca

e Ponto de venda

Dimenséo do ponto de
venda

Ramo de actividade
Sistema de venda
Venda assistida
Potencial de vendas
Concorréncia
directa/intratipo
Concorréncia indirecta/
intertipo

Concorréncia horizontal
e vertical

indice/limiar de
saturagéo

Trespasse

Ambiente ou atmosfera
de loja

Distinguir pontos de venda a partir dos
diferentes critérios de classificagao.
Assinalar  factores de distingdo
competitiva entre diferentes pontos de
venda com objectos comerciais afins
e/ou similares.

Distinguir as diferentes tipologias do
ponto de venda tendo como base a
categoria dos produtos vendidos, o
comportamento dos clientes e a
estratégia do distribuidor.

Relacionar as margens praticadas e a
rotacdo de stocks com diferentes tipos
de pontos de venda.

Distinguir os diferentes elementos
morfolégicos que caracterizam um ponto
de venda de acordo com os critérios da
dimensdo, ramo de actividade, sistema
de venda, tipo de cliente, sortido,

A partir do conhecimento sobre o
aparelho comercial
(local/regional/nacional), a cada
grupo de alunos é proposta a

exploracdo dos conceitos
inerentes & unidade. Essa
exploracdo deve relacionar-se,

para cada grupo, com quatro ou

cinco lojas diferenciadas do ponto

de vista da sua tipologia, de modo

a permitir:

- a suscitacdo de diferentes
critérios de classificacao;

- a invocacdo de factores
criticos de formulacdo e
funcionamento do ponto de
venda;

- a identificacdo de relacbes
entre esses diferentes
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CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
e Seguranca filosofia de exploracéo, natureza juridica factores.

Expositor especial e
recipiente especial
Estantes murais
Gondolas

Topos de gbndolas
Caixa de saida

Palete

Zona quente e zona fria
Mercado potencial
Comodidade
Conveniéncia
Conviccao

Tipo de cliente

Sortido

Produtos de
conveniéncia, de compra
comparada, de
especialidade, de
novidade, de moda e
sazonais

Sortido diferenciado e
concentrado

Amplitude, profundidade
e coeréncia do sortido
Sensibilidade e
fidelidade a marca e

e desighacéao de actividade.

A partir de lojas concretas, identificar
ramos de actividade, distinguindo
estabelecimentos do ramo alimentar do
ndo alimentar e relacionando as
especificidades de cada tipo de negdécio
com as respectivas localizacdo e
organizacao.

Distinguir estabelecimentos de venda
assistida ou personalizada dos de livre
servico, assinalando o0s respectivos
factores de atraccao.

Distinguir estabelecimentos de comércio
especializado dos de comércio
generalista, assinalando factores criticos
de organizacdo e funcionamento, bem
como as respectivas familias de
produtos e/ou politica de sortido.
Distinguir os diferentes tipos de
concorréncia directa (intratipo), indirecta
(intertipo), horizontal e vertical,
relacionando-os com a respectiva zona
de influéncia, conceito de loja ou politica
de sortido.

Relacionar entre si os diferentes
parametros comerciais do ponto de
venda, tais como dimensdo da loja,

Proposta de caracterizacdo de
pontos de venda do aparelho
comercial local, para identificacdo
critica de factores de formulagéo e
funcionamento (localizacdo, zona
de influéncia, custos de
implantacao, decoracéao, mobiliario
e equipamentos, layout,
aprovisionamento...). Os alunos
relacionam a concretizacao
desses factores com a sua
percepcdo de lojas de sucesso.
As eventuais divergéncias de
opinides entre grupos podem
suscitar complementaridade de
informacgéo e de necessidades de
aprendizagem.

Proposta de estudo de diferentes
formas de negdcio, diferenciadas,
entre o mais, por: comodidade do
servico ao consumidor, sortido,
layout, mobiliario e decoracdao...
Os alunos exploram as diferencas,
relacionando-as com o tipo de
mercadorias comercializadas e a
respectiva oferta e procura.
Preparacdo, em sala de aula, de
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METODOLOGICAS

compra reflectida ou
impulsiva

¢ Filosofia de exploracéo

Natureza juridica
Designagéo de
actividade

Rotac&o de stocks
Margem de vendas
Zona de influéncia
Potencial consumidor
Oportunidades de
mercado

Atraccao da loja
Mercado

Estudos de mercado
Procura

Quota de mercado
Quota de mercado
disponivel

Volume de vendas
Concorréncia
Familia de produtos
Benchmarking

Area de influéncia
Parédmetros comerciais
Dimenséo da loja
Acessibilidade

forma, acessibilidade, visibilidade,
insignia, fachada ou montra, sugerindo a
sua influéncia no sucesso da loja no
mercado.

Identificar custos de implantacdo de um
ponto de venda, a partir de situacbes
concretas.

Associar estudos prévios de custos de
implantacdo a rentabilidade comercial do
estabelecimento.

Relacionar o layout do estabelecimento
com o tipo e a filosofia da loja e
compreender a necessidade de o
actualizar, em funcdo dos novos estilos
de vida e do gosto dos consumidores.
Relacionar as diferentes vertentes do
aspecto interno de uma loja (da
iluminacdo ao  mobiliario e a
decoragédo...) com o tipo de actividade e
mercadoria/servico comercializados.
Distinguir produtos (de um sortido) em
funcdo das opcbes de compra dos
consumidores e das caracteristicas do
ciclo de vida desses produtos,
associando-os a tipos de pontos de
venda.

Identificar as dimensdes de um sortido,
relacionando-as com o tipo de ponto de

uma visita a pontos de venda do
mesmo ramo de actividade e que
se diferenciem na perspectiva do

sortido, a fim de permitir

uma

apreciacao critica ao nivel da sua
seleccao, dimenséo e marca(s).
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¢ Visibilidade venda.
e Insignia Comparar formas de relacionamento dos
e Poder de atracgéo consumidores com as marcas,
e Area de recepcéo e relacionando-as com o tipo de produto
procedimentos de em causa.
recepcao de mercadorias
e Conferéncia de
mercadoria
e Marcagéo de mercadoria
e Fachada e montras
e Custos de implantacédo
¢ Imagem de loja
¢ Layout do ponto de

venda

Layout em rede ou
grelha, em fluxo livre e
em boutique ou
departamento
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IX — Parcerias e Contratos

10 tempos lectivos (90 minutos)

O desenvolvimento desta unidade tem em vista proporcionar ao aluno a compreensédo da forma de organizacao juridica que melhor se ajuste
ao modelo de intervencéo da empresa/organizacao de distribuicdo no mercado.

As regras e operagcfes comerciais que disciplinam a actividade comercial foram estudadas no 10° ano. No presente contexto, uma vez
identificadas as opcdes dominantes ao nivel da ac¢cdo econdémica da distribuicdo, importa explorar formas de actuacdo juridicamente
consentaneas.

A compreensdo dessas formas (cuja escolha varia consoante factores como o niumero de s6cios, o capital envolvido, a responsabilidade dos
sécios, ou 0 ambito dos interesses em causa), devera desenvolver-se numa dupla perspectiva: por um lado, a do conhecimento das formas
juridicas mais comuns em Portugal; por outro lado, a da fundamentagéo da sua evolucdo no contexto da crescente globalizacdo da economia
e da integracéo e internacionalizacédo dos mercados.

Finalidades:

e |dentificar as formas juridicas de empresa (nomeadamente das sociedades), a sua organizacao e as obrigacdes e direitos dos seus

titulares
¢ Distinguir as alteracfes de contratos de sociedade e de formas de parceria entre empresas, nomeadamente quanto aos seus

fundamentos e implicacbes
e Conhecer o enquadramento juridico de formas de associacao e de integracdo entre sociedades
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Formas juridicas de empresa
e de organizacao de
sociedades comerciais

Décima sétima oportunidade
de trabalho de aprendizagem

e Contrato de sociedade e
obrigagbes e direitos dos
sécios

e Transformacdes de
sociedades: tipologia,
motivos e implicacoes,
regras e procedimentos

e Tipos de sociedades
comerciais e obrigacoes e
direitos contratuais

Estabelecimento Individual

de Responsabilidade

Limitada

Sociedade unipessoal

Sociedade e sociedade
comercial *

Sociedade em nome
colectivo, por quotas,
anénima e em comandita
Sécio e accionista

Quota e accdo e quota e
accao propria

Contrato de suprimento e
mutuo de empréstimo
Capital individual, capital
social e prestacdes

De um modo geral, explicitar o
conteldo de termos e conceitos
inerentes a organizacdo juridica de
empresas, associando-os ao
respectivo fundamento.

Distinguir formas de organizacéo
juridica de empresas, quanto ao modo
de representacdo do capital, as
obrigacbes e direitos dos seus
titulares, a firma e ao modo da sua
gestdo e da sua fiscalizacéo,
associando-as a firmas do dominio
publico.

Identificar regras e procedimentos
inerentes a constituicao juridica de
empresas, relacionando-os com as

A partir da leitura de pactos
sociais de diferentes formas de
organizacao juridica de empresas
dedicadas a actividade de
distribuicdo, os alunos identificam
termos e conceitos implicitos ao
tipo de sociedade e as obrigacbes
e direitos dos titulares.
Ainda baseados nos mesmos
documentos, os alunos poderéo
suscitar relacdes entre o tipo de
sociedade adoptado e a dimenséo
do respectivo mercado.
ApOs essa identificacdo, cada
grupo de alunos apresenta as
respectivas conclusoes,

! Estes sdo conceitos abordados no 10° ano.
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

suplementares
Sociedades comerciais
regulares e irregulares
Personalidade juridica
Firma

Pacto social e Estatutos
Geréncia, Administrador e
Administrador Delegado
Responsabilidade

- civil e comercial

- limitada, ilimitada e mista
- solidaria

Aumento e reducdo de
capital

Subscricéo particular e
publica

Dividendo

Acc¢bes nominativas e ao
portador

Obrigacdes convertiveis e
ndo convertiveis

Fuséo de sociedades:
absorcéo e fuséo
propriamente dita

Ciséo de sociedades: por
incorporacao, por
dissolucao e por fusdo

respectivas entidades tutelares e com
0s requisitos da sua concretizagao.
Identificar altera¢cdes do contrato de
sociedade, relacionando-as com
interesses de soOcios e de terceiros.
Distinguir tipos de alteracdes de
contrato (aumento e reducdo de
capital, fusdo e ciséo), relacionando-
as com as suas consequéncias,
nomeadamente ao nivel da gestdo
patrimonial.

Identificar condi¢cbes e requisitos para
a transformacao de sociedades.
Distinguir dissolucéo de liquidacao de
sociedade, relacionando esses factos
com as suas causas determinantes e
consequentes obrigacdes.

nomeadamente ao nivel do
objecto social, da firma adoptada,
do montante do capital social, do
poder decis6rio dos titulares ou
dos estatutos.

Com recurso a Internet e a sites
especializados, nomeadamente o
Infocid — Servico de Informacédo ao
Cidaddo e ao Centro de
Formalidades de Empresas, o0s
alunos encontrardo sugestbes de
formas de organizacéao juridica de
empresas. A partir das mesmas,
identificam termos e conceitos
para exploracédo e estudo.

Estudo de um caso relativo a
transformacdo de sociedades na
actividade de distribuicdo, de
modo a que os alunos
fundamentem situacfes de fusao,
de cisdo ou de dissolucdo ou
cessacao de actividade.
A cada grupo de alunos pode ser
proposto um caso diferenciado, o
que possibilitard a exploragédo de
complementaridades de
aprendizagem entre 0s grupos.
Estudo de caso relativo ao historial
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Outras formas de
organizacao da actividade
comercial

Décima oitava oportunidade de | ®

trabalho de aprendizagem

Cooperativa

Coligacao de sociedades
Contratos Associativos:
Agrupamento
complementar de
empresas e Consércio
(Joint-venture)

Empresa publica
Associacdes sem fins

Dissolucéo e liquidacdo
da sociedade

Cooperativa, de consumo
e de comercializacéo e de
servigos (entre outras)
Titulo de capital e j6ia
Principios cooperativos
Cooperadores: direitos e
deveres

Sociedade em relacéo de
participacdo e em relacéo
de dominio

Sociedade em relacéo de
grupo

Holding

Grupo econémico
Sociedades associadas

Distinguir modalidades de
coligacéo entre  sociedades,
quanto as relacdes de
participagdo, de dominio e de
grupo, associando essas
modalidades ao modo de
participacdo no capital e ao modo

do poder decis6rio dos seus
titulares.
Relacionar modalidades de

coligacdo de sociedades com
opc¢Oes da respectiva melhoria de
competitividade.

Identificar vantagens e
inconvenientes da constituicdo de

de concentracao, integracao,
associacdo de empresas no
dominio de actividade da
distribuicdo, de modo a que os
alunos identifiguem e/ou suscitem
as sucessivas formas juridicas
adoptadas, o] tipo de
transformacgdes/modificacdes
ocorridas ou o0 concurso de
factores de melhoria de
competitividade implicitos.
Proposta de trabalho a partir da
gual, baseados em factos/dados
de uma empresa, no seu historial
e interesses e oportunidades de
desenvolvimento de mercado, seja
problematizada uma  situagéo
relacionada com opcbes de
parceria entre empresas, que

permita aos alunos proporem
solugbes consentaneas.
Esta proposta pode levar os

alunos a suscitarem pedidos de
informagcdo complementar e a
detectarem  necessidades de
aprendizagem.

Recolha de informag&o em jornais
e revistas, da especialidade ou do
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UNIDADE LECTIVA

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /

SUGESTOES

CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
lucrativos (com actividade Participacao reciproca grupos, associando-os as novas dominio corrente, para que o0s
comercial) Agrupamento exigéncias negociais no quadro da alunos nao so identifiguem termos

complementar de globalizacdo da economia. e conceitos, mas também os
empresas e Distinguir modalidades de fundamentos de formas de

Consoércio interno e
externo e Joint-Venture
Empresa publica

associacdo de empresas, como 0
agrupamento complementar de
empresas e 0  consorcio,
nomeadamente guanto as
respectivas finalidades,
obrigacBes e direitos das partes e
dominios de aplicagéo.

e Distinguir cooperativa de
sociedade comercial, identificando
as suas principais caracteristicas,
formas de constituicdo, de
realizacdo do capital e de
organizacao e gestao.

e Caracterizar cooperativas de
consumo e de comercializagéo,
relacionando esses ramos com a
actividade de distribuicéo.

e Identificar as caracteristicas
especificas da empresa publica
associando-a a iniciativa
econOmica publica da gestao de
sectores econdmicos de interesse
estratégico publico.

e Identificar associacbes sem fins

organizacao juridica a luz dos
interesses de expansdao de
mercados, da concentracdo de
recursos ou da exploracdo de
sinergias.

Realizacdo de coléquios com

convite a empresarios
locais/regionais/nacionais de
empresas no dominio da
actividade de distribuicéo,

representativos de estratégias de
accao no mercado e de diferentes
formas de organizacdo juridica
adequada a essas estratégias.
Os alunos, face ao conhecimento
prévio das empresas
representadas, deverdo estar
preparados para roteiros de
guestbes relacionadas com as
formas de organizacdo juridica
presentes.

Estudo de casos de empresas
publicas no dominio da producédo
e distribuicdo de bens e servicos
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

lucrativos com eventuais
actividades comerciais exercidas.

estratégicos como agua, energia,
comunicacoes, entre outros.
Os alunos deverdo identificar:
- requisitos associados a sua

criacéo
- fundamentos de interesse
estratégico publico

- fontes de poder decisorio.
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X —Introducéo a Logistica - Motor da Distribui¢éo

8 tempos lectivos (90 minutos)

A Logistica assume uma importancia crescente no comércio e distribuicdo. A globalizacdo da economia, a diminuicdo do ciclo de vida dos
produtos, o recurso cada vez maior ao outsourcing por parte de muitas das actividades produtivas e da distribuicdo, bem como a importancia
gue hoje assumem a satisfacdo e a fidelizacdo do cliente, atribuiram a Logistica uma inquestionavel importancia estratégica na rendibilidade
das empresas.

Esta unidade, através de um trabalho de introducao a identificacdo de etapas e tarefas implicitas a distribuicdo de um produto, visa despertar
0s alunos para a importancia transversal da actividade logistica. Uma importancia que se identifica tanto com a regulacdo dos fluxos de
mercadorias, como com a optimizacdo de recursos.

A partir da formulacéo do problema pelo docente, “a necessidade de reconstituir o percurso fisico de um produto”, a unidade desenvolve-se em
dois tempos.

Num primeiro tempo, e com base num estudo de caso ou desenho de processos, € feita a introducdo. Esta introducéo serve para o docente
formular um conjunto de questdes criticas implicitas nas actividades e abrangéncias logisticas, para representar os principais fluxos fisicos e
para apresentar conceitos basicos inerentes. Isto €, deseja-se uma representacdo da complexidade do que esta em causa.

Num segundo tempo, € proposto aos alunos um produto de uso corrente com o objectivo de reconstituicdo do seu percurso fisico a partir da
encomenda. Pretende-se que, a partir de uma situagdo problematica, e com base em conhecimentos adquiridos e competéncias
desenvolvidas até ao momento, os alunos suscitem pedidos de informacao, identifiguem necessidades de aprendizagem e a construam neste
dominio.

Neste mddulo, mais do que obter resultados conclusivos, estd subjacente uma aprendizagem a partir de problemas. Uma aprendizagem que
seja uma janela para o médulo inicial do 12° ano, “A Logistica e 0 Mercado Mundo: aspectos centrais da cadeia de abastecimento”.
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Finalidades:

1. Elaborar um trabalho relativo ao percurso fisico de um produto, desde a producao até ao consumidor, para identificacdo de etapas e
tarefas relacionadas com a actividade logistica.

2. Permitir associar a fluidez da cadeia de abastecimento a importancia dos fluxos de informacéo.
3. Elaborar um relatério do trabalho desenvolvido, que suscite necessidades de aprendizagem (a explorar no inicio do 12° Ano)
UNIDADE LECTIVA OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM / SUGESTCES
CONTEUDOS CONCEITOS COMPETENCIAS A DESENVOLVER METODOLOGICAS
A logistica como motor da
distribuicéo
Décima nona oportunidade de
trabalho de aprendizagem
Introducdao
o Actividades e tarefas e Logistica o |dentificar dominios de actividade| e Fase 1. O professor, a partir de um

determinantes

. Os fluxos de
informacéao

. Incoterms e preco

Vigésima oportunidade de
trabalho de aprendizagem

Atributos logisticos —
tempo, lugar, quantidade
Fluxos fisicos

Fluxos informacionais
Pipeline logistico

Valor logistico e valor de

relacionados com a necessidade
logistica como gestdo integrada de
fluxos fisicos e informacionais.
Relacionar atributos da logistica, como o
tempo, o lugar e a quantidade, com a
importancia da sua gestdo para o valor
acrescentado.

estudo de caso, de um desenho de
processo ou até de acepcgles de
uso do termo em contextos nao

negociais (por ex., militares),
invoca a logistica, formula um
conjunto de questdes criticas

subjacentes ao mesmo, apresenta
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

Elaboragdo de um trabalho
relativo a actividades
logisticas relacionadas com
um produto

o Planificacao do
trabalho:
- finalidades e
objectivos
- estratégia,
metodologia e recursos
o identificacdo de
necessidades de
aprendizagem

marketing

Atributo de forma e
atributo comercial

ECR (Efficient Consumer
Response)

Troca de dados
informatizados (EDI)
Qualidade da logistica
Custos logisticos

Custos de marketing
Custo produtivo

Cadeia de
abastecimento

Compra

Elementos estratégicos
da compra

Transporte

Transporte como gerador
de valor

Incoterms
Armazenamento

Stocks

Gestédo de stocks
Reverse logistics

Cadeia de valor

Gestao de infraestruturas
Outsourcing

Identificar a sequéncia das diversas
actividades logisticas implicitas a cadeia
de abastecimento (ou pipeline logistico),
associando-as aos respectivos universos
de fabrico e de distribuicéo.

Identificar custos logisticos, associando-
os as diferentes actividades logisticas
Identificar o papel da compra na cadeia
de abastecimento como facto gerador do
processo logistico.

Identificar Incoterms de wuso mais
generalizado, associando-lhes as
respectivas condicbes da entrega, de
transporte e de cobertura de risco,
implicitas ao abastecimento dos bens.
Identificar meios de transporte
(ferroviario, rodoviario, maritimo/fluvial,
pipeline, aéreo), associando-os a
caracteristicas de tipos de produto e a
sua acessibilidade.

Identificar  sinais  indicadores da
emergéncia duma industria baseada no
reverse logistics, relacionando-os com
exigéncias de gestdo responsavel dos
recursos naturais.

Relacionar o outsourcing com 0 aumento
da importdncia da logistica nas
organizacoes, identificando vantagens (e

conceitos basicos e promove uma
representacdo da complexidade e
da abrangéncia da logistica no
universo organizacional/
empresarial.

Em alternativa, o professor (apés
preparacdo prévia da estratégia)
apresenta na sala de aula um
problema que se I|he tenha
suscitado (relacionado, por ex.,
com uma encomenda através do
comércio electronico ou com
constrangimentos de
abastecimento no ponto de venda,
ou com a inadequacdo de
sortido/qualidade/velocidade de
reposicao, entre outras situagoes).
Pretende-se que os alunos opinem,
apresentem factos e facam
sugestdes, detectem dificuldades e
definam termos e situacbes a
pesquisar. Esta actividade é
complementada com um relatério
de conclusdes e/ou debate para
sintese.

Fase 2. Os alunos, divididos em
grupos de trabalho, escolhem um
produto de uso corrente com O
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

/Externalizacdo

desvantagens).
Precisar a importancia da logistica no
contexto do Comércio e Distribuicao,
identificando aspectos associados a
satisfacdo do cliente e a rendibilidade
das empresas.

objectivo de reconstituirem o seu
percurso fisico, desde o seu ponto
de origem. Considerando que a
reconstituicdo deste percurso sera
feita de jusante para montante, o
professor devera orientar os alunos
nesta escolha, a fim de serem
encontrados produtos cuja
pesquisa de percurso se revele
acessivel.

Como suporte deste trabalho,
podera utilizar-se uma grelha que
identifigue as actividades logisticas
do percurso (gestdo das infra-
estruturas da empresa, constituicdo
e gestdo de stocks, comunicacao e
informagcdo, movimentagdo de
materiais/produtos, transporte), 0s
custos logisticos associados, o
tempo de execucdo, entre outros.
A grelha deve evidenciar o ciclo
repetido ao longo da cadeia de
distribuicdo até ao consumidor (e
verificar se nesse ponto se da o
reverse logistics com a reciclagem
das embalagens e produtos
remanescentes).

Devem ser identificadas as
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UNIDADE LECTIVA

CONTEUDOS

CONCEITOS

OBJECTIVOS DE APRENDIZAGEM /
COMPETENCIAS A DESENVOLVER

SUGESTOES
METODOLOGICAS

condi¢cbes de entrega, transporte e
prevencdo de risco a reflectir nos

precos (Incoterms).
No ambito das conclusdes do
trabalho, importa precisar

necessidades de aprendizagem
relacionadas com a logistica.
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42 PARTE — BIBLIOGRAFIA
1. Do ambito do Desenvolvimento Curricular

Barbier, J.-M. (1996). Elaborac&o de Projectos de Acc¢éo e Planificacdo. Porto: Porto
Editora.
Esta obra, embora aparente uma formulacdo demasiado teérica, é uma
referéncia para quem pretenda compreender e fundamentar pressupostos do
trabalho de projecto.

Barbosa, L. (1995). Trabalho e Dindmica dos Pequenos Grupos. Porto: Edicdes
Afrontamento.
Esta obra é um apelo ao confronto de ideias e sentimentos, & comunicacéo e ao
trabalho colaborativo na sala de aula.
Muito focalizada na organizacao do trabalho de grupo e na promoc¢ao do espirito
de equipa a partir da sala de aula, o seu conteldo, sumariamente
fundamentado, € essencialmente pratico. Domina-a a convic¢cdo na promocao
da comunicagéo e circulagédo de informagé&o entre pares.
Da apresentacdo dos alunos a sua organizacao ao longo do trabalho de estudo,
prop8e formas de estruturar os grupos, de promover interaccées 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 situacBes probleméticas relacionadas com os contetdos
curriculares comeca a partir de problemas mal definidos mas bem ligados as
vivéncias e ao quotidiano dos alunos.
Esta é uma estratégia de motivacdo 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 conteudos e ao
desenvolvimento de competéncias de organizacéo e pesquisa.

Devillard, O. (2000). A Dinamica das Equipas. Lisboa: Bertrand Editora.
Esta obra tem por objecto o funcionamento em equipa e 0s seus efeitos
dindmicos nas organizacoes.
A par da apologia do trabalho em equipa e das suas consequéncias ao nivel da
efichcia e do envolvimento das pessoas, proporciona uma visdo clara das
condicbes indispensaveis a sua existéncia.
Fala-nos sobretudo das especificidades do trabalho em equipa, das qualidades
a desenvolver nas pessoas que concorram para a sua coesdo e do perfil de
lideranca e praticas de gestdo que Ihes estao subjacentes.
Sem fugir a fundamentacao tedrica, tem um caracter essencialmente pratico,
marcado, alids, por orientacfes de leitura.

Figari, G. (1996). Avaliar, que Referencial? Porto: Porto Editora.

Este livro, mais do que um instrumento para a melhoria das praticas de
avaliacdo educativa, € uma oportunidade de reflexdo 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
instrumentos e, principalmente, a fundamentar os referenciais utilizados na
avaliacao.
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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 organizacdo e cooperacédo educativa.
A partir da caracterizacdo do contexto da mudanca, 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 inquietacbes dos
professores. Por outro lado, esclarece perspectivas do desenvolvimento dos
professores e das suas condi¢des de trabalho, nomeadamente no que respeita
a articulacédo e integracao curricular.

Jardim, J. (2002). O Método da Animacao. Porto: Ave.
Esta obra sintetiza a sistematizacdo e divulgacao dos principios metodolégicos
que estdo na base do trabalho de animacéo de grupos.
A sua leitura proporciona aos professores um conjunto de instrumentos e
técnicas de animacao propiciadoras da criatividade e do trabalho colaborativo
entre os alunos.

Perrenoud, P. (1995). Oficio de Aluno e Sentido do Trabalho Escolar. Porto: Porto
Editora.
A importancia desta obra reside no seu contributo para descortinar e questionar
insucesso escolar e desinteresse dos alunos. Trata-se, como o autor refere,
duma sociologia da educacao centrada no quotidiano dos alunos, nas praticas
desses alunos e dos seus professores, sobretudo a propésito do seu encontro
(ou desencontro).
O autor sucessivamente questiona praticas e sugere alternativas, sublinhando a
importancia de centrar as aprendizagens no quotidiano e nas vivéncias e
experiéncias dos alunos, isto é, a necessidade de tornar os alunos os sujeitos
do trabalho 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 razbes e receios dos professores e fundamenta a
necessidade do trabalho activo dos alunos. Mais uma vez, sublinha a
importancia de colocar o quotidiano e as vivéncias dos alunos no centro das
suas aprendizagens. Demonstra, através dum discurso singelo e conciso, a
necessidade de associar as aprendizagens escolares aos saberes Uteis na vida
das pessoas.

Tedesco, J. C. (1999). O Novo Pacto Educativo. Vila Nova de Gaia: Fundacédo
Manuel Ledo.
A questdo central desta obra tem a ver com o papel da educacdo no quadro
actual de acentuada mudanca tecnolégica, econémica, social e cultural.
Num contexto civilizacional de evolucdo para a “Sociedade da informacéo e do
conhecimento, quando tudo é efémero, 0 que justifica que a educagéo continue
focalizada na mera transmissdo de saberes?”. Esta € a pergunta crucial do
autor, que relaciona a crise na educacdo com as duvidas sobre as finalidades
gue ela deve cumprir num profundo processo de transformacéo social.
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A utilidade da leitura desta obra estad, em primeiro lugar, na clarificacdo dos
termos da crise do sistema tradicional. Depois, no destaque do papel das novas
tecnologias na transformacdo social e no despoletar de novas exigéncias
gualificacionais. Por fim, no alerta para o processo de construcdo da identidade
individual das novas geragbes e no papel que passa a estar reservado a
educacao e a escola.

A este propdsito, consideramos especialmente interessante a questao educativa
da articulacdo 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. (1993). Logistica Comercial. Lisboa: Texto Editora.
Trata-se dum pequeno manual que, de um modo sucinto, proporciona uma
primeira abordagem ao ambito do conhecimento logistico. Os temas séao
apresentados de modo despretensioso, com uma linguagem muito acessivel e
traduzidos em calculos e graficos simples e elementares. E de consulta e
manuseio facil.

Carvalho, J. M. C. (2001). e-business & e-commerce on & offline. Lisboa: Edi¢cdes
Silabo, Lda.
Concilia uma visdo introdutéria a tematica da negociacdo e do comércio
electrénico com a fundamentacéo dos procedimentos e técnicas a ter em conta.
A sua estrutura discursiva € clara e os temas sdo apresentados de forma
coerente e articulada, o que facilita a sua utilizacdo em termos did4cticos.

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

Pela sua abordagem abrangente e aprofundada, constitui o que podera ser
designado 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 opc¢les estratégicas,
sempre a luz das novas exigéncias do mercado. A sua utilidade, sobretudo
numa perspectiva didactica, € a de ndo permitir a exploracao do tema restringida
a conceitos e saberes confinados a distribuicdo fisica de bens e servigos. A
obra, porque coloca a importancia da informacdo no centro das decisdes
logisticas, é de consulta prioritaria num curso com caracter tecnoldgico.

Carvalho, J.M.C. & Dias, E.B. (2004) Estratégias Logisticas. Lisboa: Edi¢cdes Silabo,
Lda.
Para além da exploracdo do tema da Logistica numa perspectiva conceptual de
acréscimo de valor, a sua consulta é particularmente pertinente para a precisao
do que estd em causa, na actividade logistica, ao nivel da gestdo da relacao
com o cliente.
A sua leitura € também importante para a compreensao do papel da informacao
(dos sistemas logisticos de informacgéo) na competitividade baseada na resposta
ao mercado em tempo.
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IIF (2001). Comércio e Distribuicdo em Portugal. Lisboa: Instituto para a Inovagéo
na Formacao.
Este estudo do Comércio e Distribuicio em Portugal €, a nosso ver, um
documento de consulta incontornavel. Nao s6 “porque permite uma analise
prospectiva dos cenérios de evolugao previsiveis para o sector”, mas também
pela caracterizacdo comparativa (numa perspectiva internacional) que faz deste
sector de actividade.
No plano das necessidades previsiveis de recursos humanos, este estudo é
ainda um instrumento de trabalho pedagégico precioso. Com efeito, na medida
em que propde cenarios de desenvolvimento do sector em Portugal, associa-
Ihes necessidades 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
precisao dos conceitos associa uma preocupacado de utilizacdo pratica no dia-a-
dia da actividade comercial. Nesse sentido, € um instrumento muito acessivel de
consulta e esclarecimento de nocbes de comércio.

Peris, S. M. et al. (1996). Distribucion Comercial. Madrid: ESIC Editorial.
Identifica os aspectos mais importantes da distribuicAo comercial, a sua
evolucdo e 0s novos rumos que se perspectivam. Comeca por fazer uma analise
descritiva do sistema de distribuicdo para, depois, identificar as estratégias de
distribuicdo comercial.
Para além de fundamentar o papel da distribuicdo na economia e, nesse ambito,
descrever as suas diferentes funcbes e formas de comércio grossista e
retalhista, promove uma analise das técnicas de vendas e de merchandising.
Fundamenta também, no quadro das mudancas em curso no mercado, um
conjunto de estratégias de distribuicdo comercial que se perspectivam.
Ao longo de toda a obra, que é de um sentido pratico relevante, ha a
preocupacéo de ilustrar as formulacdes 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 iniciacdo ao estudo
do franchising. O seu desenvolvimento acompanha as etapas légicas desta
opgcdo de comercializagdo fundamentando, a cada passo, 0s procedimentos
praticos e as regras a respeitar pelos interlocutores negociais. Os conceitos
basicos aparecem, deste modo, articulados e apresentados com coeréncia. A
utilizacao deste livro é aconselhavel pois proporciona uma abordagem metodica
dos fundamentos e conceitos elementares do franchising.

Rousseau, J. A. (1997). Manual de Distribuicdo. Linda-a-Velha: Abril/ControlJornal,

Editora, Lda.
Este Manual de Distribuicdo proporciona uma compreensao dindmica do papel
central da distribuicdo na economia actual. Mostra a evolugdo da actividade
comercial, desde um passado (ainda ndo muito distante) de subordinacdo a
producao industrial, até ao seu papel actual de motor de inovacéo e criatividade.
Para além de identificar as funcdes e as formas de distribuicdo, ilustra-as
através do historial de algumas das empresas mais representativas deste sector
de actividade em Portugal. Nesse sentido, o da associacdo entre a teoria e a
realidade, esta obra é exemplar pois da noticia de casos do quotidiano que
podem ser outros tantos objectos de estudo.
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Temas como a Anadlise do Ponto de Venda, ou as Relacdes
Produtores/Distribuidores, ou Elementos Estratégicos da Distribuicdo s&o
abordados numa perspectiva essencialmente dindmica e integradora. Tal
perspectiva concorre para que a importancia da informacéo, da cooperacao e da
visdo sistémica relativas ao mercado seja colocada no centro do estudo da
distribuicéo.

Rousseau, J. A. (2001). Dicionario de Distribuicdo. A.J.E. Sociedade Editorial, Ld?.
Apresenta o vocabulario técnico de uso corrente no dominio da distribuicao.
Esclarece e precisa termos técnicos que, dado o seu uso generalizado, séo
frequentemente confundidos com banalidades lexicais desprovidas de estatuto
cientifico. O seu uso por professores e alunos, mais do que uma necessidade

técnica, é um contributo para perceber a distribuicdo como um dominio de
actividade inovador e autbnomo.

Rousseau, J. A. (2002). O que ¢é a Distribuicdo? Principia, Publicacbes
Universitérias e Cientificas.
A leitura desta obra proporciona uma viagem ao longo da distribuicdo. De leitura
facil, € como se o autor fosse discorrendo com o leitor, mais do que um
monodlogo, um pensar em voz alta sobre 0 que esta em causa na distribuicdo. As
formulagdes 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 deducéo de conceitos, saberes e
competéncias.

Salgueiro, T. B. (1996). Do Comércio a Distribuicao. Lisboa: Celta Editora.
O interesse desta obra prende-se sobretudo com a necessidade de
aprofundamento do historial da actividade comercial.

Simdes, M. B. (1991). Franchising — Franquia, Inovacdo e Crescimento. Lisboa:
Texto Editora.
Este livro tem um caracter introdutério ao estudo do franchising. Aborda os
aspectos mais relevantes e elementares desta formula negocial. Para além da
fundamentacéo dos seus pressupostos, fixa conceitos e procedimentos a ter em
conta quanto as formas de franquia e seus contratos.
E atil a consulta dos anexos, do ponto de vista das disposicdes juridicas mais
relevantes.
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