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Comeércio Tradicional VS Novas Formas de Comeércio.
O caso da cidade de Evora.

RESUMO

O Comércio continua a ser uma atividade econ6mica importante no seio de qualquer
sociedade. A cidade de Evora, a semelhanca de outras, com centros histéricos
classificados, tem desenvolvido alguma discussdo em torno do que acontecerd ao
comércio tradicional com a ocupagdo dos espacos de maior dimensédo e potencialidade
pelos empresarios orientais. Esta nova forma de comércio levanta alguns
constrangimentos a nivel do desenvolvimento sustentavel, da empregabilidade, da
modernizacdo e da requalificacdo do tecido empresarial eborense. No caso de Evora,
pouco se sabe sobre o que pensam os empresarios do comércio a retalho tradicional,
quais as suas perspectivas presentes e futuras para o desenvolvimento dos negécios e de
gue forma gerem a concorréncia. Pretende-se, perceber quais as diferencas a nivel do
empresario, dos estabelecimentos e dos Recursos Humanos entre os agentes do
comércio tradicional e das novas formas de comércio, caso especifico do comércio de
produtos de origem asiatica. Para o efeito, a metodologia seguida consiste num estudo
correlacional e numa abordagem quantitativa, privilegiando a técnica do inquérito por
guestionario como ferramenta de recolha de dados junto dos atores representativos de

cada tipo de comércio a retalho.

Palavras-chave — Comércio tradicional, Novas formas de comércio, Recursos humanos.



Traditional trade Versus New Forms of Trade:

The case of Evora

ABSTRACT

Trade remains an important economic activity within any society. In Evora, and in others
cities with classified historic centers, had been discussed the future role of traditional trade
due to the growing number of Asian stores. This new form of trade raises some
constraints in terms of sustainable development, employability, modernization and
upgrading of the business in Evora. In Evora the knowledge about what traditional
entrepreneurs think, their present and future perspectives for the development of business
and how to manage competition, is very reduced. The aim is to understand what are the
differences between the entrepreneurs, the stores and the human resources in traditional
trade and in new forms of trade. Specifically, will be evaluated the image that Asian
entrepreneurs had of the traditional entrepreneur and vice versa, and the perception both
have about them position in competitive market. For this purpose, the methodology was
based in an correlational study, with a quantitative approach and supported by the

guestionnaire in the collecting of data.

Key words: traditional trade, new forms of trade, human resources.
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INTRODUCAO

A realizacdo deste estudo subordinado ao tema Comércio Tradicional versus Novas
Formas de Comércio - o caso da cidade de Evora, destina-se a obtencdo do grau de
mestre em Sociologia, especializacdo em Recursos Humanos e Desenvolvimento

Sustentavel/Universidade de Evora.

Este trabalho de investigagdo resulta essencialmente de um profundo trabalho de
pesquisa e da consequente analise na tentativa de aflorar questdes organizacionais tao
prementes e atuais como 0s recursos humanos e o0 desenvolvimento sustentavel das

empresas que se dedicam ao comércio a retalho.

No quadro de crescente globalizacdo, a economia confronta as empresas com inimeros
desafios, pressbes e turbuléncias, observando-se uma enorme concorréncia provocando
a necessidade de adogcao de um conjunto de iniciativas e estratégias que levam a procura
constante de uma postura firme sobre a capacidade de sobreviver de forma sustentavel e

competitiva no mercado.

O mercado tornou-se cada vez mais competitivo e encontra-se em permanente mutagao
exigindo uma adaptagéo constante para fazer face ao afluxo comercial que vai surgindo a
passos largos resultante de mudltiplos fatores, nomeadamente da liberalizacdo do
comércio, da crescente capacidade negocial dos clientes, da concorréncia com crescente
gualidade dos paises com baixos custos salariais e da fragilidade das estruturas

financeiras das empresas.

Consciente destes aspetos, e alertado para eles pela experiéncia profissional e pela
experiéncia académica, durante o primeiro ano curricular do mestrado, estes temas

constituiram o desafio inerente a elaboracao desta dissertacao.

Os recursos humanos, até aos anos 70, na perspetiva de Sparrow e Hiltrop (1994), eram
considerados um custo, 0 objetivo era desenhar instrumentos de caracter operacional, no
sentido de recrutar as pessoas mais adequadas as exigéncias do trabalho, organiza-las e
dirigi-las. Na década de 80 - 90 os recursos humanos passam a ser vistos como um
investimento, fruto do acréscimo de competitividade nos negocios e das mudangas de
natureza social, passam a ser encarados como um fator estratégico, capaz de fazer a

diferenca em termos de vantagem competitiva.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
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Segundo Kufidu e Vouzas (1998), as empresas para atingirem ganhos quer a nivel dos
trabalhadores quer das préprias empresas, nos paises altamente industrializados, a
competitividade deve-se basear na inovagcdo em vez de na reducdo de custos.

Da sobreposicdo das abordagens, a gestdo de recursos humanos e a competitividade,
verifica-se que, no momento atual, ambas se propdem valorizar os recursos humanos,
ambas Ihes imputam responsabilidades quanto ao sucesso organizacional e ambas se
agitam na procura de solu¢des para gerir melhor esses mesmos recursos. Sao estes 0s
indicios da base teodrica que sera o pilar basilar do estudo e a justificagdo para a sua

elaboragéo.

Inerentes a estas mudancas e transformacdes surgem ajustamentos necessarios a
dindmica das empresas que tém sido palco de uma viragem ativa com reflexos também
no comércio a retalho Neste ambito, pretende-se conhecer a realidade atual do comércio
a retalho dito comércio tradicional implementado na cidade de Evora e quais os efeitos
que o aparecimento das novas formas de comércio, nomeadamente lojas de comércio de
produtos asiaticos, provocou no mesmo. NO cenario que se apresenta interessa também
perceber como estas empresas coordenam a importancia da gestdo estratégica de
recursos humanos na atividade comercial, sendo que os dados a obter sdo interpretativos
da realidade e nao conselhos para agir na realidade ou criticas sistematicas as praticas

que se tém vindo a desenvolver.

Cré-se que a tematica em estudo “comércio tradicional versus novas formas de comércio”
assume particular importancia no contexto atual e interesse para a cidade de Evora, na
medida em que, parte do conhecimento e percecdo do que se passa no mercado,
ressalta do panorama competitivo que 0s empresarios e 0s trabalhadores estédo
vivenciando. A conjugacao de ambas as perspectivas sdo o garante da manutencdo dos
padrées de qualidade que a empresa pretende alcancar e comunicar, sendo
fundamentais na imagem global transmitida e por conseguinte na criagdo de valor da

propria empresa e na diferenciacdo dos seus concorrentes.

Assim sendo, a relevancia do estudo advém igualmente do interesse manifestado pelas
empresas na manutencdo da imagem criada a par das mudancas que urgem acontecer.
Ha uma necessidade intrinseca e evidente de difusdo da imagem de tradicdo e inovacao

gue se conjugam numa dindmica complementar.

Por meio da verificagdo “no terreno” das evidentes mudangas que estdo a ocorrer no

comércio independentemente do sector ou localizagdo, foi estimulada a vontade de

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
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estudar neste ambito de modo a aprofundar o conhecimento no dominio de novos
modelos de competitividade e o papel dos Recursos Humanos na organizacdo das

empresas.

A investigacgédo justifica-se e tem especial interesse para o desenvolvimento sustentavel
das empresas, melhorando a qualidade das cadeias de comunicacdo interna existentes
de modo a conhecer exatamente as perspectivas dos que nela trabalham e, por
conseguinte, quais as necessidades sentidas neste dominio e quais as respostas que
esperam.

Esta investigacdo visa particularmente conhecer o universo do comércio a retalho na
cidade de Evora e ndo verificar teorias ja conhecidas, pois considera que estes relatos
sao uma mais-valia para as empresas, imbuidos de um conhecimento concreto do aqui e

do agora.

Entender a importdncia da dindmica organizacional é um processo que requer
disponibilidade de tempo e recursos, pois esta revela os pontos fortes da gestdo
empresarial, mas também aspectos que precisam ser melhorados, e sdo justamente estes
altimos que nem sempre recebem a devida atencdo dos gestores, por negligéncia, por

resisténcia as mudancas ou por desconhecimento.

Este entendimento dos objetivos da empresa quando em consonancia com as
expectativas dos empregados, permite afirmar que existe uma tendéncia para que a
empresa tenha sucesso, como consequéncia de um melhor desempenho humano no

trabalho.

As formas de comércio tradicional que se julgavam intocaveis cedem a transformacao da
sociedade e procuram acompanhar o mercado cada vez mais exigente, competitivo e
globalizado. O comércio tradicional, esta gradualmente, a ser cedido a empresarios
oriundos da Asia que ocupam alguns dos maiores espacos comerciais, onde

disponibilizam os seus préprios produtos, descaracterizando o comércio local.

Este estudo visa perceber quais as diferengas a nivel do perfil do empresério, dos
estabelecimentos e dos RH entre o comércio tradicional e as novas formas de comércio

(caso especifico dos comércio de venda a retalho de produtos de origem asiatica)?

A partir da revisao bibliografica e tomando como referéncia a questao de partida para o

trabalho de investigagéo definiram-se trés hipoteses centrais de investigacao:

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
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Hipdtese 1 — O empreséario do comércio tradicional possui um perfil, uma perspetiva de
negécio e uma forma de identificar a concorréncia mais marcante que o empresério do

comércio de produtos asiaticos.

Hipdtese 2- Existe uma correlagdo positiva entre a tipologia dos estabelecimentos e a

interacdo com o cliente consoante o tipo de comeércio.

Hipotese 3 — Existe diferenca na satisfagdo no trabalho conforme a lideranca ou as
praticas de gestédo dos recursos humanos.

O objetivo geral deste trabalho visa identificar as diferengas a nivel do perfil do
empresario e dos Recursos Humanos patentes no comércio tradicional e nas novas

formas de comércio, na cidade de Evora.
Os objetivos especificos definidos foram:
« Elaborar o perfil dos comerciantes, em funcéo dos tipos de comércio a retalho.

» Identificar as potencialidades e constrangimentos de cada modalidade de

COmercio.
» Caracterizar os RH e o emprego nos diferentes tipos de comércio.

Relativamente a estrutura deste trabalho, este divide-se em seis capitulos com o objetivo
de dotar 0 mesmo de uma estrutura l6gica e coerente, cuja apresentacdo e descricao
sumaria a seguir se apresentam.

Capitulo 1 — Ao longo deste capitulo efetua-se o enquadramento conceptual do tema
“Comeércio Tradicional vs. Novas formas de comércio”, a evolugdo do conceito “ comércio
a retalho” na Europa Ocidental, apresentam-se os conceitos de mobilidade, migragoes,
comunidade, desenvolvimento, conceitos importantes para o desenvolvimento do tema
em estudo, tal como se expbem diferentes abordagens sobre satisfagdo profissional,

organizacao e condi¢des de trabalho na empresa.

Capitulo 2 — Discorre-se sobre o enquadramento sociodemografico da cidade de Evora,
efetuando-se uma breve caracterizacdo da referida cidade, descrevendo o tipo de

comércio e ramos de atividade a que o0 mesmo se dedica.

Capitulo 3 - Elabora-se uma abordagem tedrica sobre a participacdo no desenvolvimento
do comércio da comunidade chinesa em Portugal e qual a sua posi¢do na cidade de

Evora nomeadamente no desenvolvimento do comércio.
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Capitulo 4 — Apresenta-se 0 processo de investigacdo, a metodologia, o publico-alvo,
desenha-se 0 modelo de andlise e o instrumento metodoldgico utilizado fazendo a
transicdo do quadro concetual para a investigacdo empirica. Esta investigacdo é um
estudo essencialmente correlacional associado ao instrumento metodolégico usado.
Aplicando o método de amostragem por conveniéncia, foram selecionadas as ruas Largo
D’ Alvaro Velho, Rua Miguel Bombarda, Rua da Republica, Praca do Giraldo e Rua Jo&o
de Deus para integrar o estudo do comércio tradicional porque constituem o centro
histérico de Evora, sdo uma amostra dos estabelecimentos de comércio tradicional e
formam uma éarea do triptico de historicidade, mercantilizagéo, turistificacdo, ou seja,
espacos de forte carga patrimonial e simbolica. O estudo relativo ao comércio de lojas de

produtos asiaticos incidiu sobre a totalidade das lojas dispersas pela cidade de Evora.

Capitulo 5 — Este capitulo apresenta os resultados obtidos ap6s a andlise estatistica dos
questionarios efetuada através do uso de um programa informatico designado por
Statistical Package for the Social Sciences (SPSS), aferindo até que ponto estes

resultados respondem a pergunta de partida e confirmam as hipo6teses.

Capitulo 6 — Serdo apresentadas as consideracoes finais e conclusfes extraidas de uma
forma logica, de modo a incluir todas as categorias definidas no modelo de anélise e

posteriormente expostas as limitacdes e evidenciadas propostas de investigagao futuras.
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1. ENQUADRAMENTO TEORICO E CONCEPTUAL

1.1 CoMERCIO TRADICIONAL E NOovAS FORMAS DE COMERCIO

O comércio, principalmente o dito “ tradicional” dedicado essencialmente na venda a
retalho, tem a sua existéncia fisica obrigatoriamente em contexto urbano. Nem todas as
cidades sdo << filhas do comércio>>, como propds Pirenne (2007), ou um <<lugar de
mercado>>, no entendimento de Weber (2007), mas em nenhuma civilizacdo a vida

urbana floresceu sem a presenca do comeércio.

Com poucas excecgbes, o comércio retalhista faz parte da propria razdo de ser das
cidades; viabiliza a sua existéncia, explica uma boa parte da sua organizagéo interna,
justifica inimeros movimentos que se desenvolvem no seu interior, efetuados tanto das

pessoas que nela habitam como a ela acorrem periodicamente.

Segundo Fernandes (2000), Cachinho (2000) e Ribeiro (2000), o conceito de comércio
tradicional, de atividade retalhista em contexto urbano, levanta dois problemas de
natureza conceptual a partida. O conceito de comércio tradicional, enquanto objeto de
estudo, exibe contornos pouco definidos, sendo necesséria a sua clarificacao a fim de se
diagnosticar as suas potencialidades e constrangimentos no mercado atual. O segundo,
encontra-se diretamente relacionado com o contexto de comércio tradicional, ou melhor o

local onde este se exerce, ou seja 0 espacgo urbano.

O glossario da Diregcdo Geral dos Impostos (DGCI, 1995) designa por comércio
tradicional os “ estabelecimentos que se caracterizam pela ndo utilizagdo do livre-servico,
gue sejam dotados de atendimento personalizado e que privilegiem o comércio de
proximidade, independente e n&o especializado”, recentemente esta designacdo é
alterada e passam a ser considerados como estabelecimentos de comércio tradicional
aqueles que apresentem “ mais de 50% do volume de vendas realizado através de um

contacto direto entre o vendedor e o comprador”.

O conceito de comércio é definido pela DGCI (1995) como: “ toda a atividade que se
realiza com caracter profissional mediante a intermediacdo de bens e servicos no
mercado”. Assim sendo considerando as caracteristicas do consumidor, ao volume das
transacdes e a natureza da intermediacdo, pode-se encontrar 0 comércio grossista (que

nao pertence ao Nosso objeto de estudo) e o comércio retalhista.
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De acordo com o definido no Decreto-Lei 48/2011 de 1 de Abril <<comércio a retalho>>,
a atividade de revenda ao consumidor final, incluindo profissionais e institucionais, de
bens novos ou usados, tal como sdo adquiridos, ou apds a realizacdo de algumas
operagBes associadas ao comércio a retalho, como a escolha, a classificacdo e o
acondicionamento, desenvolvida em estabelecimento, em feiras, mercados municipais,

de modo ambulante, a distancia, ao domicilio e através de maquinas automaticas.

Este tipo de comércio, denominado <<comércio a retalho>> é uma forma de transacao
onde o0s bens sdo principalmente adquiridos e revendidos ao consumidor ou Usuario
final, geralmente em pequenas quantidades e no estado em que foram compradas (ou
com transformacBes menores). Corresponde a divisao NACE Rev. 1 do comércio a
retalho, excetuo de veiculos automdveis e motociclos; reparacdo de bens pessoais e

domeésticos.

Inclui os seguintes grupos:

- Venda a retalho em estabelecimentos ndo especializados;

- Venda a retalho de produtos alimentares, bebidas e tabaco em estabelecimentos
especializados;

- Venda a retalho de produtos farmacéuticos, médicos, cosméticos e de higiene;

- Venda a retalho de outros produtos novos em estabelecimentos especializados;
- Venda a retalho de bens em segunda méao em lojas;

- Venda a retalho ndo efetuado em estabelecimentos;

- Reparacéo de bens pessoais e domésticos (Eurostat, 1996).

Entende-se que exerce a atividade de comércio a retalho toda a pessoa fisica ou coletiva
gue, a titulo habitual e profissional, compra mercadorias em seu proprio nome e por sua
propria conta e as revende diretamente ao consumidor final (Decreto-Lei n° 21/2009, de
19 de janeiro).

A popularizacdo do conceito de comércio tradicional, historicamente esta ligada ao

desabrochar da “ revolugdo comercial’”, com o aparecimento dos novos formatos de
estabelecimentos  (centros  comerciais, hipermercados, grandes superficies
especializadas) aliadas as novas técnicas de venda e estratégias de gestado das lojas,
justificando-se assim a redefinicdo nos finais dos anos oitenta pela DGCI no conceito
introduzindo a referéncia ao livre servico como o principal eixo de distingdo dos
estabelecimentos tradicionais em oposicao as apelidadas de “ modernas”. Na distingao
entre o sistema comercial tradicional e moderno, existem pelo menos seis aspetos

fundamentais que devem ser integrados na analise: os formatos dos estabelecimentos,
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as formas de venda, o perfil dos comerciantes, as estratégias de gestdo das empresas,
os padrdes de localizagdo e o significado dos espacos comerciais (Fernandes (2000),
Cachinho (2000) e Ribeiro (2000)), conforme tabela 1.

Tabela 1: Caracteristicas do comércio tradicional e moderno
Atributos do Comércio Retalhista
3’;":':!?:: Tradicional Moderno

Formatos das lojas

Peguenas lojas generalistas
Pequenas lojas especializadas
Mercados

Feiras

Grandes superficies de dominante alimentar:
supermercados, hiper-mercados, lojas de desconto
Grandes superficles especializadas

Centros comerciais

Formas de venda

Grandes armazéns Megastores
Galerias comerciais Lojas de conveniéncia
Livre servico

Venda ao balcao
Relagdo estreita entre comerciante e consumidor
Venda ambulante

Venda automatica
Venda a distancia
Lojas vinuais

Tipo de comerclantes

Peaquenos retalhistas
Comerciantes independentes
Pequenas empresas (mono-estabelecimento)

Grandes cadelas de distribuicao
Sistema de franchising

Redes sucursalistas

Sociedades por quotas e andnimas

Estratéglas de gestao

Predominio da gestao familiar
Estratégias de gestao passivas e reactivas

Gestdo estratégica (capitalista)
Estratégias reactivas e proactivas
Procura de economias de escala
Reducdo dos custos

Centralidade
Conveniéncia (proximidade)

das empresas Auséncia de estratégias de crescimento bem definidas Diversificacéo dos formatos
Diterenciacao da oferta
Conquista de novos mercados
Centro da cidade Periferia
Artérias principais da cidade Centro da cidade
Localizagdo: lugares e Bairros residenciais Grandes artérias urbanas
principios Proximidade (vizinhanga) Acessibilidade

Facilidade de estacionamento
Conveniéncia (horérios flexiveis)

Significado das lojas

Espacos de trocas
Lugares de compras/ abastecimento
Espagos mono-funcionais

Espacos «mercadoria»
Lugares de experiéncias de consumo
Espagos de «sintese»

Fonte: Adaptado de Fernandes (2000), Cachinho (2000) e Ribeiro (2000).

z

O comércio tradicional, é constituido por pequenos estabelecimentos, generalistas ou
especializados na oferta de um numero reduzido de produtos, sendo esta oferta
complementada principalmente nas zonas rurais pela venda ambulante e pelas feiras e
mercados, excecionando-se os grandes armazéns e galerias comerciais que introduzem

verdadeiras formas de inovacao.

As novas formas de comeércio, caracteriza-se pela diversidade de formatos e pela grande
dimensdo das suas unidades comerciais, atingindo por vezes dimensdes tais que se

transformam em polos alternativos a areas comerciais existentes.

A forma de venda, do comércio tradicional tem como base a arte de comerciar na venda

ao balcéo, no contacto direto com os clientes e no atendimento personalizado, prestando
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um servigo, expondo os artigos, informando os clientes sobre as caracteristicas do

mesmo e ajudando-o a tomar a deciséo.

As novas formas de comércio, introduziram o livre-servico, ou seja, organizam a
exposi¢cado dos produtos de modo que o consumidor possa circular pelo estabelecimento
e servir-se livremente sem a intervencdo do vendedor, reduzindo os custos associados

aos trabalhadores reduzindo os pregos.

Relativamente ao perfil dos comerciantes, o comércio tradicional caracteriza-se por
pequenos empresarios, comerciantes independentes e pequenas sociedades por quotas.
As novas formas de comércio assentam essencialmente em médias e grandes empresas,
por quotas ou anonimas, geridas por profissionais altamente qualificados, muitas vezes

integradas em grandes grupos econdémicos nacionais e estrangeiros.

Considerando os niveis de modernizacdo tecnoldgica, a forma de organizagcdo e a
maneira como lidam com o0s recursos humanos, o comércio tradicional tem um
comportamento passivo, sem estratégia, adotando-se passivamente as alteracdes do
mercado, investindo na redecorardo das lojas, na introdugédo de novos servigos ao cliente
(pagamento automatico). As novas formas de comércio desenvolvem estratégias pro-
ativas, com departamentos estratégicos, de investigacdo, desenvolvimento e marketing,
com inovagdes constantes (novos produtos, novos formatos de lojas, novos servigos)
adaptando-se facilmente aos desafios, procurando uma economia de escala, reduzindo
0s custos, promovendo a segmentacdo do negdcio, conquistando de novos mercados

geograficos pela via da internacionalizagao.

A localizacé@o dos estabelecimentos também € dispar. O comércio tradicional os centros
urbanos, privilegiando os fatores da centralidade e da proximidade como preferenciais
para ao desenvolvimento da sua atividade. Os estabelecimentos “ modernos”, privilegiam
a acessibilidade e o estacionamento, estando estes fatores mais disponiveis na periferia,
dotada de um elevado potencial de consumo, devido a suburbanizacdo, com precgos de

solo mais baixos relativamente aos centros urbanos (Fernandes et al.,2000).

Neste ambito importa definir <<centro urbano>>, como o nucleo urbano consolidado
conforme previsto nos instrumentos de planeamento territorial em vigor ou, ndo estando
ai definido, a zona urbana consolidada nos termos do disposto na alinea o) do artigo 2°
do Decreto-Lei n°® 555/99, de 16 de Dezembro, com as alteragfes introduzidas pela Lei
n°60/2007, de 4 de Setembro.(Decreto-Lei n° 21/2009, de 19 Janeiro).
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«Zona urbana consolidada» a zona caracterizada por uma densidade de ocupacdo que
permite identificar uma malha ou estrutura urbana ja definida, onde existem as
infraestruturas essenciais e onde se encontram definidos os alinhamentos dos planos
marginais por edificacdes em continuidade, (artigo 2° alinea o) do Decreto-lei 555/99, de
16 de Dezembro).

Nos dias de hoje, segundo Fernandes et al.,(2000) a oposi¢éo entre comércio tradicional
e 0 comércio moderno, conotando 0s primeiros com o0s pequenos retalhistas
independentes e 0 segundo com as grandes cadeias de distribuicdo, ndo passa de um

ponto de vista politico para manter o status quo do sistema.

A descentralizagdo da atividade comercial, deve-se principalmente ao aumento das taxas
de motorizacdo da populagdo, mutacdes dos estilos de vida dos consumidores, entrada
da mulher no mercado de trabalho aumentando assim o rendimento familiar e o valor

simbdlico do ato de comprar.

Todos os fatores anteriormente explanados ndo tem uma relagdo linear com os
conceitos, pois essa linearidade a existir delimitaria concretamente o objeto de estudo
facilitando o trabalho, mas embora ocorrendo uma maior parte das vezes ha exemplos
contraditérios que dificultam as coisas, tais como pequenos retalhista que conseguiram
através de contractos de colaboracdo e de parcerias transformarem-se em grandes
cadeias, outros que apostam em estratégias de gestdo inovadoras promovendo baixa de
precos acessiveis aos consumidores menos endinheirados, e grandes estabelecimentos
gque apostam em nichos de mercado com a segmentacdo em pequenos pontos de venda
com atendimento personalizado aos clientes, com localizagbes centrais dos

estabelecimentos.

1.2 EVOLUGCAO NA EUROPA OCIDENTAL DO COMERCIO A RETALHO

O comércio a retalho, representa na Europa Ocidental em média 13-14% do PIB dos
paises que a constituem. Nas Ultimas décadas verificaram-se significativas alteracdes no
sector retalhista, relacionadas com as mudancas que sofreram 0s grupos por eles
servidos, ou seja, o0s retalhistas que identificaram as atuais necessidades dos
consumidores e obtiveram dos fabricantes os produtos capazes de satisfazer essas
necessidades, teve sucesso em oposicdo aqueles que continuaram a vender os produtos

que os fabricantes entendiam (Burt e Dawson, 1994).
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As mudancas da sociedade Europeia que influenciaram a atividade dos consumidores,
podem ser classificadas, por altera¢des introduzidas pela sua natureza demogréfica,
socioeconomicas e comportamental. Relativamente as alteracbes de natureza
demografica temos a apontar a reducdo das taxas de crescimentos, diminuicdo do
tamanho médio das familias, devido a diminuicdo das taxas de natalidade e ao aumento
da esperanga média de vidas dos individuos (Burt e Dawson, 1994).

Em termos de mercado retalhista estes novos padrdes no consumidor provocam em
resposta o surgimento de estabelecimentos especializados, por exemplo, concebidos
para a terceira idade, ajustando o0s produtos a essas areas. Relativamente a
concentracdo espacial dos grupos demograficos, com a suburbanizagdo, o retalho
também repostou a esses movimentos com a implementagdo de centros comerciais

nessas zonas (Burt e Dawson, 1994).

Também foram identificadas alteragfes dos estilos de vida e atitudes, com a banalizacao
do divércio ou do ndo casamento, onde segundo (Mitchell apud Burt e Dawson,1994) ha
cada vez mais pessoas para quem o0s valores pessoais e individuais sdo mais
importantes do que as normas de grupo baseadas no consumo massificado de produtos
de ostentacdo, 0 que os leva a procurarem produtos individuais e personalizados que

melhor reflitam as suas sensacgdes e experiencias.

Por ultimo as alteracdes dos estilos de vida provocada pelo aumento da mobilidade
individual, quer seja por férias, trabalho ou até expostas pelos media que provoca no
consumidor perce¢cfes em relacdo a lugares distantes como pro exemplo os iogurtes
gregos ou a la escocesa, obtendo como resposta os estabelecimentos altamente

especializados e a procura de novos produtos (Burt e Dawson, 1994).

Também se verificou nas ultimas décadas uma mudanca na estrutura empresarial do
comércio a retalho, que passou de um sector dominado por pequenas familias a se
dominado por grandes organizagfes empresariais que estendem as suas decisfes no
médio longo prazo, abarcando operacgfes internacionais, com recurso a capitais externos,
sendo por vezes até cotadas em bolsa. Com estas alteracbes essas organizagbes
retalhistas necessitam de alcancar resultados financeiros suficientes para garantirem o
apoio ininterrupto das instituicbes financeiras, quer isso dizer que o retalho passou a

fazer parte do sistema capitalista (Burt e Dawson, 1994).

Dentro de uma estratégia expansionista de expansdo comercial, pode-se identificar a

aquisicdo por porte das grandes organizagcbes de outras mais pequenas bem como o
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desenvolvimento da gama de produtos, com a prépria criacdo de novos produtos e
servicos complementares, sdo exemplo disso as “ marcas proprias que segundo (Thil e
Baroux apud Burt e Dawson, 1994), potenciam um controlo dos custos e das margens de
comercializagéo, provocando ao mesmo tempo um controlo sobre os fabricantes. A posse
pelo sector retalhista da informacéo sobre o consumo como reconhece (Piercy apud Burt
e Dawson,1994), é uma fonte de poder na negociacdo entre o retalho e o fabricante.

No sector retalhista, as alteracbes do ambiente do consumo, bem como as respostas
estratégicas a essas alteragbes obrigaram a adequada adaptagdo ao nivel do
estabelecimento. Com o desenvolvimento de novos produtos e mercados provocados
pela mudanca do consumidor forcou o retalho a enveredar por novos tipos de
estabelecimentos e por novas formas de gestdo do seu negocio. As vantagens ao nivel
competitivo, aparecem baseadas em trés estratégias de gestdo: a primeira consiste na
lideranga pelos custos que exige uma atencdo continua a minimizagdo dos encargos
levando sempre em consideracdo o que gasta o concorrente (Porter apud por Burt e
Dawson, 1994).

A segunda estratégia de gestdo assenta na diferenciacdo, através de conceitos de
estabelecimentos originais, capaz de conquistar a preferéncia dos consumidores,
conjugando varios fatores complementares como o horario de funcionamento, precos,
qualidade, localizacdo, imagem, proximidade e acessibilidade dos grupos de

consumidores.

A terceira estratégia passa pela segmentacdo dos mercados, que engloba as duas
anteriores, mas distingue-se delas por se concentrar num determinado segmento do
mercado, sendo exemplo disso um determinado grupo de consumidores ou uma

determinada &rea geogréfica.

Sao identificadas alteracdes ao nivel das caracteristicas dos estabelecimentos, 0 numero
total de pontos de venda declinou nas ultimas décadas sendo na Europa Ocidental nos
finais dos anos 80 aproximadamente 2,6 milhdes de lojas contrapondo as 3,5 milhdes na
década de 1950, contudo existido um elevado numero de aberturas mas que se ofuscou
com o numero dos encerramentos. Regista-se ainda que os estabelecimentos atuais

embora em menor nidmero Sao muito maiores.

Burt e Dawson (1994), elaboram um modelo/formato dos pequenos estabelecimentos

segundo as suas caracteristicas principais:
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e Lojas de desconto — Como requisitos do consumidor aparece os precos baixos, 0s
produtos sdo de gama relativamente ampla, pouca diversidade por produto,
artigos de baixa qualidade. As lojas sdo de tamanho relativamente grande,
localizada nos subudrbios ou nas artérias secundarias do centro da cidade,
decoracao reduzida, ambiente frugal.

e Loja de conveniéncia — Como requisitos do consumidor ocorre o horario. Os
produtos sdo de precos médios; gama ampla mas pouco diversificada, produtos
de elevada qualidade normalmente das melhores marcas. As lojas tém como
dimensbes tipicas entre os 100 e os 200m2, com localizag&o junto aos suburbios

ou junto as vias rapidas, com design sugerindo a eficiéncia.

e Lojas especializadas — Como requisito dos consumidores emerge a escolha. Os
produtos possuem precos superiores aos normais, gama de produtos estrita com
grande diversidade por produto, sendo a qualidade variavel a alta. Os
estabelecimentos podem ser muito pequenos, ser ultra especializados localizados
em centros comerciais, avenidas principais, dentro de grandes armazéns, a

decoracdao sofisticada realgcando a natureza especifica dos produtos.

e Lojas de estilo — Como requisitos do consumidor, surge o design a originalidade e
a exclusividade. Os produtos possuem pregcos superiores aos normais com uma
gama muito limitada, com pouca diversidade e sédo de elevada qualidade. Os
estabelecimentos localizam-se nas artérias principais ou em centros comerciais
previamente escolhidos com dimensfes entre os 50 a 200m2, o design sugere

qualidade e exclusividade.

e Lojas de marca — Como requisitos dos consumidores aparecem a confianca e a
reputacdo. Os produtos tém precos superiores aos normais, com gama de
produtos muito limitada, com pouca diversidade e de elevada qualidade. Os
estabelecimentos localizam-se dentro de grandes armazéns, ou pequenas lojas
isoladas entre os 50 m a 100 m2, ambiente adequado ao local de implantacéo

mas assente na qualidade.

e Loja de servigos - Como requisitos dos consumidores temos 0s servigos de valor
acrescentado. Os produtos possuem precos superiores aos normais/competitivos,
com oferta limitada de servicos com qualidade limitada variavel mas

frequentemente intangivel. Os estabelecimentos sdo pequenos pontos de venda

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 13



em artérias centrais ou dentro de centros comerciais com decoracdo e design

assentes na funcionalidade.

e Lojas de localizacdo especifica - Como requisitos dos consumidores emergem 0
impulso ou sentimento. Os produtos possuem precos variaveis sucedendo o
mesmo com a qualidade dos produtos sendo por regra ou alta ou baixa, gama
limitada de produtos e servigos ou temas associados. Os estabelecimentos tém a
sua localizacao relacionada com o tema, sucedendo 0 mesmo com 0 design e a

decoracao proporcionando muitas vezes um ambiente do tipo “ bazar”.

1.3 MOBILIDADE-MIGRACOES-COMUNIDADE-DESENVOLVIMENTO

Revela-se importante distinguir o conceito de migracdo do conceito de mobilidade,
Segundo Lewis (1982) mobilidade compreende todos o0s movimentos territoriais,
independentemente da duragdo ou distancias enquanto migracdo implica a mudanca
permanente de residéncia, ou seja toda a migracdo € mobilidade, mas nem toda a

mobilidade é migracéo.

Recorrendo a demografia como disciplina responsavel pelo estudo destas variaveis,
Nazareth (2007) apresenta uma andlise conceptual e metodologica bastante
enriquecedora, referindo que 0s movimentos migratorios integram a componente do
crescimento total de uma populagdo, que em conjunto com o0 crescimento natural,
determina a dindmica de crescimento de um pais ou de uma regido, abrangendo trés
situacdes: A primeira a emigracdo, que consiste na saida da unidade espacial de
observacao para um pais diferente. A segunda a imigragdo que consiste na entrada na
unidade especial de observacdo de pessoas de um pais diferente e por Gltimo uma
terceira que sdo as migracdes interna que consiste na entrada e saidas na unidade

espacial de observagéao, provenientes de outras unidades espaciais de um mesmo pais.

Para o estudo que estamos a desenvolver reveste-se de importancia analitica a variavel
demografica denominada imigragéo, restringindo o estudo das mesmas aos dados
disponibilizados pelo Servico de Estrangeiros e Fronteiras na unidade espacial de
observacdo, com os constrangimentos da agrupacdo da base de dados elaboradas pelo

mesmo Servico- SEF.
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Simon (1995), utiliza o conceito de migracao internacional para se referir a deslocacao da
populagdo com transferéncia de residéncia para outro estado e com mudanca de estatuto
juridica da populacéo.

A Organizagao das NagOes Unidas, na tentativa de minimizar a subjetividade da
terminologia conceptual de migracdes, em 1970 classificou segundo a premissa da
deslocacao de uma pessoa de um local (A) para um local (B), por um periodo menor a
trés meses, denominou de “ deslocacao”, (ndo constitui migragdo mas sim mobilidade),
por um periodo Entre trés meses a um ano, denominou “ Migragdes temporarias” e por

periodos superiores a um ano Migracdes permanentes.

Em forma de concluséo, as migragfes implicam uma modificacdo de residéncia habitual,
neste caso especifico de estudo, ndo séo consideradas as migracdes internas, ou seja as
que ocorrem dentro do proprio pais, mas sim no caso dos imigrantes chineses que

consistem naquelas que ocorrem com pessoas oriundas de paises diferentes.

Os métodos diretos de andalise dos movimentos migratorios, que baseiam na utilizagdo

direta da informacéao disponivel:
e Taxa Bruta Imigragéo= (imigrantes/Populacéo) *1000

Os métodos indiretos, servem para estimar a intensidade e a direcdo dos movimentos

migratérios quando estes ndo séo possiveis de ser medidos diretamente.
Crescimento entre recenseamentos= Crescimento Natural + Crescimento Migratorio
Crescimento migratorio= Crescimento entre recenseamentos — Crescimento Natural

Comunidade é definida como um agrupamento social caracterizado por relacdes de

parentesco ou de vizinhanca (Tonnies apud Pité, 2004).

Também é conhecida a definigdo Aristotélica de comunidade que consiste na totalidade

dos individuos ligados por lacos sociais.

O conceito de comunidade tem recebido véarias propostas tedricas, sendo exemplo disso
Ander-Egg (1982) que defende tratar-se de um agrupamento organizado de pessoas
entendendo-se como unidade social, com caracteristicas comuns entre 0S seus
constituintes (interesse, objetivo, funcdo, sentimento de pertenca) situados numa
determinada &rea geogréfica na qual a pluralidade das pessoas interacciona mais

intensamente entre si que noutro contexto.
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Segundo Campani (1994), as especificidades que levam a considerar o conjunto de
chineses localizados numa determinada &rea um comunidade consistem na organizagao
econdmica baseada sobre a familia, em trono da qual constituem redes socioecondmicas
e culturais. Outros fatores sdo a tipicidade das empresas chinesas, que mantem lacos
entre elas, a prevaléncia do caracter étnico nas relacdes que se estabelece entre os
diversos atores produtivos como os empresérios, familias, trabalhadores e alguns

consumidores chineses.

Contudo também existem autores que defendem que os chineses dificilmente constituem
uma comunidade, defendendo este ponto de vista alegando que o chinés raramente
recorre a cooperagdo com estranhos, onde se incluem os proprios emigrantes chineses
gue nao sejam originarios da mesma zona da china, representando antes de mais fagoes
discretas de redes de conhecimentos e de relagdes interétnicas baseadas,

essencialmente, no local de origem (Baptista, 2006).

Atualmente nao faz sentido referir objetivos econdmicos, se nao for finalidade destes os
objetivos sociais, ou seja o melhoramento do nivel de vida das populacdes, assim sendo
as politica locais devem planear e potenciar todas as sinergias que promovam o

desenvolvimento dos lugares.

Greffe apud Domingos Braga, (2000), refere que desenvolvimento local € um processo de
diversificagdo e enriqguecimento das atividades econ6micas e sociais num determinado
territério a partir da mobilizacdo e da coordenacdo dos seus recursos e das suas
energias. Sera assim um produto do esforco da sua populacdo, pressupora a existéncia
de um projeto de desenvolvimento integrando as suas componentes econdémicas, sociais

e culturais e fara de um espaco de contiguidade fisica um espaco de solidariedade ativa.

Benko (1994) refere que o desenvolvimento local representa uma forma de atuagdo
autocentrada dos agentes socioeconémicos tendo em vista a rentabilidade e
competitividade dos recursos enddgenos e o0 desenvolvimento de um territorio
geograficamente delimitado. N&o h& desenvolvimento sem desenvolvimento local e todo
o desenvolvimento local é necessariamente desenvolvimento. O desenvolvimento local
revela uma preocupagdo com as pessoas onde quer que elas vivam, uma aceitacdo da

ideia da especificidade, da diversidade, da participacdo e da autonomia.

Segundo Braga (2000), o desenvolvimento local caracteriza-se por um processo
integrado e diversificado de desenvolvimento (sem fragmentar o ser humano nas suas

trés dimensdes: a individual, a coletiva e a ambiental). Caracteriza-se ainda pela
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relatividade das suas bases territoriais, diversidade dos atores envolvidos no processo,
dinamismo e capacidade de inovacdo dos meios locais, atencdo especial as questdes
ligadas com a formacdo e informagédo e o papel de animag¢do econdmica e social dos
poderes publicos.

Santos (2001), refere-se a globalizagdo como uma combinagéo entra a universalidade e a
eliminagédo das fronteiras nacionais, por um lado, o particularismo, a diversidade local, a
identidade étnica e o regresso ao comunitarismo, por outro. Da inter-relacéo entre o local
e global surge o conceito de “ glocalizagdo” que designa a crescente articulagdo dos
territorios locais na economia mundial. Refere ainda que a resisténcia mais eficaz contra
a globalizacéo reside na promocdo das economias locais e comunitérias, economias de
pequena escala, diversificadas e autossustentaveis, ligadas a forgas exteriores, mas néo
dependentes delas. Tudo isto consiste na redescoberta do sentido do lugar e da
comunidade, o que implica a redescoberta ou invencdo de atividades produtivas de

proximidade.

1.4 EVOLUCAO DAS PERSPETIVAS SOBRE O EMPRESARIO

O empresario € uma dos componentes da analise econdmica e empresarial mais curiosa
e paradigmatica, especialmente pela importancia que se |lhe atribui no desenvolvimento
economico das sociedades. A prépria evolugcdo do sistema capitalista tem originado
diferentes concecdes acerca do empresario e do seu papel na sociedade. No século XII
até ao século XVII, empresério era fundamentalmente um aventureiro que tinha a sua
fonte de rendimento através dos riscos enormes e das trocas comerciais. S6 com a
revolucdo industrial e com o capitalismo liberal, € que surge o empreséario moderno, mas
para os economistas liberais da época, continua a ser uma pessoa movida pelo risco e
pelo interesse individual. Verifica-se que a concecdo de empresario muda a medida que

se da maior complexificagcdo da atividade econdémica e social (Braga, 2000).

Nos finais do século XVII, principios do século XVIII, ser empresério € pertencer a uma
classe estéril ou improdutiva, com exce¢do dos agricultores que séo vistos como a classe

produtiva por exceléncia.

No decorrer do século XIX o empresério distingue-se dos outros agentes econdmicos

pela sua capacidade de deciséo, por agir por sua conta propria, motivado por um desejo
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de independéncia econémica. O empreséario organiza, planifica a producdo e suporta
todos os riscos seja qual for o setor de atividade, advindo dai a sua fonte de rendimento.

No século XX o empresério passa a fazer parte de um grupo especializado de pessoas
ou desta categoria social aqueles que ndo s procuram o risco mas também revelam

especiais qualidades de gestéo e organizacdo do trabalho.

Schumpeter apud Braga (2000) altera a forma de ver e de considerar o empresario
valorizando o seu papel, ou seja distingue-o dos outros agentes econdmicos por ser uma
personagem fora do comum << empresario-heréi>>, promove também a diferenga entre
empresario e capitalista. O empresario schumpeteriano procura animar, inovar e
descobrir novas combinagfes para a atividade econémica, enquanto o capitalista assume

0s riscos com a aplicagéo dos capitais.

Segundo Quinn apud Braga (2000) na continuacdo do papel de empresario, propde uma
perspectiva particular centrada sobre a temética da lideranga, que implica a necessidade
de recurso a uma grande diversidade de comportamentos complexos e variados. O
modelo que assenta no posicionamento segundo um esquema circular construido com
base em dois pares principais de oposi¢des: estabilidade/mudanca; interno/externo. O
primeiro quadrante compreende as competéncias ou funcdes relacionadas com a ligacao
entre o par mudanca/externo do modelo, realcando especialmente as ligagbes que a
empresa estabelece com o seu ambiente exterior e a necessidade fundamental de se lhe

adaptar.

Assim, o papel de inovador salienta sobretudo as qualidades de criador e de visionério do
empresario ou do lider. O papel de representante é caracterizado pelas qualidades
politicas do lider em adquirir os recursos fundamentais para a atividade. O segundo
guadrante externo/estabilidade, destaca os papeis respeitantes a capacidade do lider em
definir os objetivos da organizacdo e o papel de produtor consiste em criar condicfes e
motivacdes necessarias para os poder atingir. O terceiro quadrante estabilidade/interno
diz respeito aos papeis de coordenador que procura assegurar a operacionalidade da
estrutura da empresa e o papel de monitor que consiste em recolher e divulgar a

informagé&o cm o proposito de fornecer um sentido a empresa.

Finalmente o par interno/mudanca que diz respeito ao papel de facilitador que encoraja a
expressao das opinides e negociar 0s compromissos e o papel de mentor que consiste
em ser justo, ouvir e facilitar o desenvolvimento pessoal e social dos membros da

organizacao.
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1.5 ORGANIZACAO DO TRABALHO:TEORIAS E ABORDAGENS

Neves apud Serrano (2009:77) refere que “a gestdo de Recursos Humanos ndo constituiu
um corpo teorico préprio. O seu suporte conceptual reside nas teorias organizacionais e
comportamentais, construida a partir do estudo das estruturas e dos processos
organizacionais, por isso € natural que a sua evolucdo reflita as insuficiéncias e as

vantagens das teorias que Ihe serviram de base”.

As teorias organizacionais que influenciaram a conceptualizagdo da GRH, foram as
abordagens Classicas (1900-1923).

Taylor, foi mentor da “Organizacao Cientifica do Trabalho” apontando como principios
fundamentais a planificacdo/conceg¢do; metodologias cientificas; especializagdo e
supervisdo do desempenho. Fayol refere na sua teoria que a melhor maneira de
administrar as organizagbes era através da”’ Organizagdo Administrativa do Trabalho”,
alegando que o bom funcionamento da empresa dependia de regras, leis e principios que
deveriam estar na base da administracdo, cujo papel ndo era de intervir nos individuos
mas na organizagcdo. A “Burocracia”’, protagonizada por Weber que procurou uma
“Organizacao perfeita” através da legitimacéo da gestdo pela autoridade racional-legal
com uma forte hierarquizacao, pressupondo uma clara separacéo entre a administracdo e

a execucao (Serrano, 2010).

A abordagem das RelagBes humanas (1923-1955) considera as organizacbes como
sistemas sociais cooperativas e nao mecanicistas, sendo compostas por sistemas
informais com regras, préaticas e procedimentos especificos, vendo o homem como um
ser emocional e ndo meramente econdémico e racional (Camara, Guerra, Baldeira e
Rodrigues, 2001).

A abordagem Sistémica das Organizacdes (1955-1980), visa o desenvolvimento de um
sistema produtivo flexivel e descentralizado, no qual se complementam as
potencialidades da tecnologia informatizada com as capacidades especificamente
humanas. A tecnologia ndo deve de substituir o homem, mas aumentar o seu pode e
eficacia. Nesta otica as novas potencialidades técnicas s sdo exploradas em pleno se
existir flexibilidade organizacional e profissional. A flexibilidade organizacional refere-se a
capacidade de adaptacgéo rapida dos individuos dos grupos e da organiza¢do da empresa
em geral as novas exigéncias e oportunidades, a flexibilidade profissional diz respeito a

capacidade dos trabalhadores realizarem um conjunto de tarefas variadas,
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desempenhando fungbes diversas, assumindo iniciativa e responsabilidade. Reconhece
gue a flexibilidade técnica tem de ser acompanhada pela flexibilidade dos recursos
humanos (Serrano, 2010).

Por fim surge a abordagem Contingencial, qualquer mudan¢a num elemento — devido a
interdependéncia - tem repercussdes em todos 0s outros elementos. Por conseguinte, a
modificacdo de certos elementos ndo pode produzir resultados previamente definidos
como pressupde as teorias classicas; As empresas sao afetadas pelas mudancas do
meio ambiente geral (mudanca fisica, tecnologica, econdmica politica, cultural) e imediato
(clientes, fornecedores, concorrentes, entidades reguladoras etc.) O funcionamento da
empresa ndo & compreensivel sem tomar em consideragdo as exigéncias e limitagbes
impostas pelo meio. Ndo hd uma Unica maneira de organizar o trabalho, um Unico modelo
gue garante a efetividade (realizacdo dos objetivos) e a eficacia (recursos utilizados para
a producdo de uma unidade de bens ou servigos). As empresas que melhor se ajustam
as exigéncias do meio circundante, sdo mais efetivas e eficazes. As empresas nao se
limitam de modo passivo a adaptar-se a0 meio ambiente mas sdo capazes de se

anteciparem as mudancas agindo sobre o meio ambiente (Kovéacs, 1998).

A sociologia, “atenta as dinamicas de reproducdo e de transformagdo dos conjuntos
humanos estruturados, constréi a sua propria perspectiva sobre a GRH nas empresas.
Na perspectiva sociolégica, a acdo das empresas sobre recursos humanos vai além da
atencao dispensada aos individuos pois implica, entre outros aspetos, motiva-los para o
trabalho de modo a assegurar a continuidade da empresa e a manutencdo dos

empregos” (Sainsaulieu apud Serrano, 2009: 77).

O contexto socioeconémico dos anos 1980, que impulsiona a adocédo de novas praticas
de GRH, acolhe a ideia de que a empresa é cada vez mais portadora dos efeitos
societais, fonte de representacfes coletivas e que, de modo reciproco, o sistema social
estd em ressonancia com a vida da empresa. Face a este efeito de sociedade
(Sainsaulieu apud Serrano, 2009:79) constréi seis hipbéteses apoiadas em varios
trabalhos teoricos elaborados com o propdésito de perceber a realidade complexa da

atividade social do trabalho nas estruturas organizativas, a saber:

i) A GRH faz emergir um novo modelo em matéria de tratamento dos problemas humanos

da producéo.
i) A GRH implica uma modificag&do do sistema social dos atores.

iii) A GRH implantou-se na base da busca de novas identidades socioprofissionais

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 20



iv) A GRH é uma resposta estrutural e gestionaria particularmente adaptada as

exigéncias sociais da crise .

v) A generalizagdo da GRH supde a evolugdo em profundidade das bases culturais da
vida coletiva no trabalho.

vi) O contexto recente de mudanca organizacional e de esforco de modernizacdo, supde
atores e forgas coletivas aptas a viver de modo diferente a mudanca e a inovagao.”

Os aspetos socio laborais dos trabalhadores sdo uma das principais causas que originam
a satisfacdo ou insatisfagéo laboral e, por consequéncia, a posigcdo competitiva dentro de
uma empresa.

Locke apud Cunha, Rego, Campos e Cardoso (2007:180), considera a satisfagcéo laboral
como “um estado emocional positivo ou de prazer, resultante da avaliagdo do trabalho ou
das experiéncias proporcionadas pelo trabalho”

O conhecimento dos fatores que determinam a competitividade é imprescindivel para a
continuidade de qualquer organizacdo. Saber quais sdo as condicbes que tém uma
influéncia significativa na satisfagdo laboral pode indicar aos gestores orientacdes
praticas. Tais orienta¢des irdo permitir a implementacéo de estratégias direcionadas ao
desenvolvimento, devido a repercussao favoravel que este facto pode ter sobre o
desempenho pessoal, sobre a sua produtividade e sobre os niveis de rotatividade.

Tendo em conta a importancia da satisfacdo profissional, sera realizado um breve
levantamento das teorias associados aos conceitos de satisfacdo, das condicbes de
trabalho em geral e uma apreciacdo de modelos de gestdo de recursos humanos que

valorizam o fator humano.

1.5.1 Satisfacao Profissional

A satisfacdo face ao trabalho, segundo Locke apud Cunha et al (2007: 187), resulta da
avaliacdo que a pessoa faz do seu trabalho, ou das experiéncias proporcionadas por
este. E uma atitude de avaliacio afetiva. Outros autores consideram esta satisfacdo
como uma atitude generalizada em relacéo ao trabalho.

Existem vérias abordagens da satisfacdo no trabalho, referindo-se como exemplos: a
teoria dos fatores higiénicos e motivacionais; a teoria da adaptacéo ao trabalho; o modelo
das caracteristicas da funcdo; a teoria da discrepancia; o modelo da satisfacdo de

facetas; a teoria do grupo de referéncia social; a teoria do processamento social da
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informacgé&o; a teoria dos eventos situacionais € o modelo dindmico da satisfacdo no
trabalho.

A abordagem Bifactorial ou teoria dos fatores higiénicos e motivacionais, desenvolvida
por Herzberg, Mausner e Snyderman apud Ferreira, Neves e Caetano (2001:122),
distingue fatores de conteddo ou fatores motivacionais, como aqueles que sao
suscetiveis de provocar satisfacdo no trabalho. Ddo como exemplo fatores relacionados
com o conteudo do trabalho como a criatividade, o reconhecimento, a responsabilidade, a
promocao.

Por outro lado, referem fatores higiénicos ou de contexto do trabalho, aqueles suscetiveis
de provocar insatisfagdo, por exemplo, as politicas da empresa e da direcdo, os aspetos
técnicos ligados & supervisdo, as condi¢des de trabalho e o salario. E feita a analogia
com a pirdmide das necessidades de Maslow, onde os fatores de contexto de Herzberg
sdo comparados aos niveis inferiores da hierarquia, enquanto os fatores de contetido sao
comparados aos niveis superiores. Estudos posteriores vieram apresentar resultados
diferentes dos encontrados por Herzberg, defendendo que fatores de contexto, tal como
fatores de conteudo, ambos contribuem para a satisfacdo ou insatisfagdo no trabalho
(Ferreira et al, 2001).

As abordagens situacionais, por sua vez, dao maior importancia aos fatores situacionais
como determinantes da satisfagdo no trabalho. Nestas abordagens incluem-se a teoria do
processamento social da informacéo e a teoria dos eventos situacionais. Segundo esta
dltima, a satisfacdo no trabalho resulta das caracteristicas do trabalho, as quais
costumam apresentar uma certa estabilidade. Resulta igualmente dos eventos
situacionais, 0s quais sao proprios de cada situacao e tém caracter transitorio.

Estudos revelam que é mais facil controlar as respostas emocionais as caracteristicas do
trabalho que aos eventos situacionais, muitas vezes fora do controlo do individuo. Dai
resulta que a satisfacdo varie ao longo do tempo, apesar das caracteristicas do trabalho
se manterem as mesmas. Da mesma forma que pessoas diferentes revelam niveis de
satisfacdo diferentes com caracteristicas de trabalho semelhantes (Ferreira et al, 2001).

A satisfacdo pode ser intrinseca ou extrinseca. E intrinseca quando resulta de uma fonte
aprazivel, por exemplo, quando surge mediante a realizagdo do trabalho. E extrinseca
quando resulta da expectativa, ou seja, quando a satisfacdo com a funcéo resulta daquilo
que ela (funcéo) pode proporcionar.

Importa distinguir motivagéo de satisfacéo. A satisfacao € definida, ora como uma atitude

ora como um estado emocional ou afetivo, ao passo que “a motivacao se refere ao
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desenvolvimento de comportamentos esforcados e persistentes no sentido do alcance de
objetos /condicdes /resultados” (Cunha et al, 2007: 179).
Como determinantes da satisfagcdo no trabalho, Ferreira et al (2001) apresentam dois
tipos de variaveis: variaveis situacionais e variaveis individuais, por vezes dificeis de
dissociar.
Como variaveis situacionais, surgem as caracteristicas da funcao, que deram origem ao
modelo com o mesmo nome. Este modelo salienta a importancia da variedade de
aptidoes, a identidade da tarefa, o significado da tarefa, autonomia na fungéo e feedback,
o que influencia a satisfacéo intrinseca que resulta do desempenho das tarefas.
Os sistemas de recompensas e salarios aparecem com importancia relativa na satisfagéo
dos profissionais. Mais importante que um salario elevado é a justica percebida na
distribuicdo dos salarios, em comparagdo com os outros colaboradores.
Estudos identificam oito areas nas condi¢cdes do ambiente de trabalho, passiveis de criar
constrangimentos a satisfacdo, nomeadamente:

e Ainformacao requerida para o bom desempenho da funcéo.

¢ As ferramentas e 0os equipamentos de trabalho.

e Os materiais e 0 economato.

e O suporte financeiro.

e Os servigos e apoios requeridos.

e As competéncias para a fungao.

e Adisponibilidade de tempo.

¢ O ambiente de trabalho (Ferreira et al , 2001, p. 303).
Outra determinante com influéncia na satisfacdo no trabalho é o conflito trabalho-familia,
sobretudo devido a colisdo das exigéncias do contexto familiar e do trabalho e vice-versa.
As variaveis demogréficas, como a idade, a instrucao e a carreira, assim como em alguns
fatores disposicionais como os tracos da personalidade também se revelam importantes.
A satisfagdo e insatisfagdo face ao trabalho, tém sido alvo de vérios estudos no sentido
de determinar as suas consequéncias na produtividade. S0 numerosos os estudos que
identificam, em simultdneo, bom desempenho, recompensas adequadas e elevada
satisfacao profissional. Igualmente pessoas mais satisfeitas com o seu trabalho tendem a
ter melhor comportamento de cidadania organizacional, ao nivel do desempenho
contextual, sobretudo no apoio aos colegas. Os estudos apontam o burnout com uma
correlagdo significativa com a (in)satisfacdo no trabalho. Neste caso existe uma situacao
de extrema exaustdo emocional, a qual conduz a falta de produtividade. O absentismo e

a satisfacdo apresentam uma correlacao baixa. Estudos evidenciam que o absentismo é
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uma variavel complexa, podendo depender de muitas outras variaveis, como a doenga do
proprio ou de um seu familiar. O bem estar fisico e psicolégico tém uma correlacdo
elevada com os niveis de satisfacdo, assim como a satisfacdo com a vida e a satisfacéo
no trabalho (Ferreira, 2008).
Cunha et al (2007), agrupam as variaveis que tém sido usadas para explicar a satisfacao
em trés grupos:

e As politicas e préticas organizacionais.

e As caracteristicas da funcgéo.

e As caracteristicas individuais.
Por sua vez, os mesmos autores, agrupam o estudo da satisfacdo em trés modelos de
investigacao:

e Modelos centrados no individuo e nas suas caracteristicas individuais.

¢ Modelos centrados nas situagdes, contexto ou ambiente de trabalho.

e Modelos centrados nas interacdes, ou seja, no grau de ajustamento entre as

caracteristicas individuais e as situa¢des (Cunha et al, 2007).

As consequéncias e respostas face a insatisfacdo podem levar o individuo a saida da
organizacdo ou a permanéncia mas com manifestacdo verbal do desagrado. Esta
permanéncia pode dar-se por lealdade a organizacdo mas numa atitude de passividade
ou de desinteresse e negligéncia face ao trabalho.
Por outro lado, as investigagcbes ndo confirmam que a satisfacdo no trabalho leva
necessariamente ao aumento da produtividade. Teoricamente é possivel afirmar que a
satisfacdo seja consequéncia e ndo causa do desempenho. O modelo do ciclo de
elevado desempenho proposto por Locke e Lathan apud Cunha et al (2007:178), combina
contribuicdes de diversas teorias e enuncia que “...elevados desempenhos, associados a
recompensas gratificantes, sdo os percursores da satisfacdo com o trabalho. Assim se
reitera a alusdo anteriormente feita: se a satisfacdo pode causar o desempenho, este

também pode “causar” aquela” (Cunha et al, 2007:194).

1.5.2 Condicbes de Trabalho

N

As pessoas sdo cada vez mais reivindicativas em relagdo a procura de melhores
condigbes de trabalho, mas no panorama portugués nao existe grande avanco nos
modelos classicos de gestdo, porém cada vez mais a palavra Ergonomia faz parte do

vocabulario do departamento de Recursos Humanos, devido a preocupagdo crescente
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com a qualidade do trabalho, o conforto, a prépria seguranca dos funcionarios nas
empresas, e principalmente com a qualidade de vida no trabalho. A ergonomia pode
trazer contributos importantes no sentido de aproveitar o potencial humano visando
aumentar a qualidade dos servicos e produtos oferecidos pelas organizagdes.
As Condigbes de Trabalho tém que ter em conta Fatores Humanos e Fatores
Organizacionais.
Os Fatores Humanos sdo o0s seguintes:

v' Conteudo do trabalho
Organizacao do trabalho
Tempo
Condi¢des materiais
Condic¢des fisicas
Relagdes no trabalho
Formacéo

Préticas de gestao

N N N N N R

@)
n

atores Organizacionais:

Clima

Motivacao e satisfagéo no trabalho
Sistemas de relacdes

Conteudos de trabalho

Ritmos e cargas de trabalho

AN N N VR NN

Tempos de trabalho

AN

Modelos de gestdo
Segundo Peretti (1998).as Condicdes de Trabalho se forem favoraveis trazem conforto e
contentamento de uma maneira geral, proporcionando aos trabalhadores:

v’ Satisfacédo

v" Motivacao

v/ Salde e Seguranca

v Estabilidade

v' Competéncias
As condi¢fes do ambiente fisico do trabalho é essencial para o bem-estar do colaborador
e estamos a falar de: ambiente sonoro, visual e térmico; higiene atmosférica, vibraces,
irradiagcbes, estado do solo, estado geral do local de trabalho, eletricidade estética e
cheiros. E l6gico que a lista pode aumentar tendo em conta as especificidades de cada

profisséao.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 25



Um Risco Profissional é uma condigéo inerente ao trabalho ou as condicdes ambientais
(como por exemplo a nivel de Higiene), que cria probabilidade de consequéncias
negativas sobre a saude do trabalhador ou a sua seguranca fisica e emocional, tendo
como piores consequéncias um acidente ou uma doenca profissional. Existem vérios
tipos de Riscos Profissionais: mecanicos, fisicos, quimicos, biolégicos e
psicossociolégicos. Em contrapartida € possivel distinguir trés tipos de Seguranca: fisica,
psicolégica e psicossocial.

A Seguranca e as Condi¢bes de Trabalho em geral, sdo areas onde as ac¢des que se
praticam tém uma rentabilidade dificil de avaliar. Quantificar os custos sociais e 0s seus
riscos financeiros fizeram com que as despesas na area da seguranca e das condi¢des
de trabalho fossem vistas como grandes investimentos e nao sé custos; o desempenho
global da empresa depende também destes dois fatores (Peretti, 1998).

A Seguranca é um tema de suma importancia tanto para o trabalhador como para a
empresa. A implementacdo de uma politica de segurangca tem como base um estudo
preliminar para identificar os riscos e em simultaneo saber como evita-los. Investir em
seguranga € sempre necessario e rentavel. Existem custos diretos e indiretos, como por
exemplo: atrasos nas entregas, falhas de producdo, programa de prevencdo de
acidentes. Em simultaneo existe um programa de acles referentes a higiene e a
seguranca, onde se orcamenta as despesas previstas em matéria de formacdo em
seguranca.

A politica de seguranca tem que ser adaptada as especificidades de cada empresa, logo
a prévia analise e a procura de solucdes adaptadas € essencial nesta fase.

Existem métodos de andlise de dados qualitativos para tratar esta area ja que pode haver
uma quantidade de informagdo muito grande a ser tratada. O tratamento de dados
relativos a acidentes de trabalho vao permitir a empresa aperfeicoar a sua prevencao,
(Peretti, 1998).

Tem que existir um investimento em materiais e equipamentos para se atuar sobre as
causas técnicas dos acidentes e reduzir o nivel geral de risco. A eficacia dos
investimentos recai sobre a qualidade dos diagndsticos preliminares. Outro investimento

essencial € na formacao, direcionada a seguranga no trabalho.
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1.5.3 Satisfacdo e Gestdo de Recursos Humanos

Nao podemos de deixar de abordar a evolugédo histérica da Gestdo de Recursos
Humanos - GRH, pois esta é a base para os modelos de gestao que evoluiram ao longo
das décadas e que resultam em modelos mais ou menos integradores. A evolucdo dos
recursos humanos traz consigo as vantagens e as desvantagens das teorias
comportamentais que |lhe serviram de base.

Por um lado, a abordagem classica das organizagbes com uma visdo mecanizada e
automatizada, por outro, outras teorias que dao primazia ao fator humano. Recentemente
o papel do homem é colocado em posicdo de destaque. E reconhecida o papel
estratégico que a GRH tem. Ao longo das Ultimas décadas a evolugdo dos recursos
humanos teve como suporte as exigéncias e o despertar para uma consciéncia social,
sindical e também politica.

Nos dias de hoje a realidade € outra, a conjuntura atual recolocou a posicdo da GRH,
hoje é estratégico e as empresas necessitam de ter vantagem competitiva. O trabalho é
cada vez mais cognitivo, fazendo com que uma gestdo integrada dos recursos humanos
seja fundamental para a performance das organizagdes.

Segundo Tyson, apud Caetano (2007:7) “.... a problematica da GRH resulta de trés
ordens de razdo. Uma de natureza social e consiste no facto do objeto da GRH ser a
gestdo da empresa, algo determinante para o funcionamento de qualquer sociedade,
...Outra é de natureza politica e tem a ver, quer com a forma como as rela¢cbes de poder
inerentes ao trabalho e emprego se refletem nos problemas sociais quer com o sentido
de relagao entre recompensas, .... A terceira razao € de natureza cultural, no sentido de
qgue o principal contributo da GRH € estabelecer e assegurar, a ordem simbdlica que
possibilite no contexto da organizagdo o exercicio da autoridade, a definicdo dos papéis
organizacionais e a criacdo do significado, capaz de possibilitar a partilha dos objetivos e
da misséo organizacional entre os diferentes membros da organizagdo.”

Sistematizando os modelos de GRH, e enquadrando-os em todos, e com todos estes
aspetos podemos, nos diversos modelos, encontrar elementos comuns e outros que se
complementam entre si.

De forma muito sintética, segundo Horts (1987), apud Caetano (2007) pode-se referir
cinco fases na evolucdo da GRH. Desde o principio do século XX até aos dias de hoje, o
passar dos anos e os diferentes acontecimentos ao longo do ultimo século, diferenciaram
e alteraram o conceito de GRH. A administracdo, o controlo, a motivacéo e satisfacdo das

pessoas, 0 enfoque nas pessoas numa légica qualitativa, e por ultimo os recursos
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humanos como vis@o estratégica formaram e moldaram conceitos relacionados com a
GRH.

Do surgimento de modelos conceptuais relativos a GRH, salienta-se o modelo metaforico
da Visdo Soft e Hard de Brewster e Legger apud Caetano (2007) onde a Visdo Hard
considera o0s recursos humanos um custo. As pessoas Sao recursos e tém que ser
geridas como tal. A expressao que mais se utiliza nesta abordagem € Gestéo de Pessoal.
Por outro lado, a Visdo Soft aposta nos recursos humanos como um investimento. S&o
eles a base da vantagem competitiva, da diferenciacdo e da inovacao.

Trés outros investigadores Fombrun, Tichy e Devanna apud Caetano (2007) apresentam
um modelo onde desenvolvem a dimenséo interna das organizagfes. Bem sistematizado,
no entanto, o modelo é muito fechado, e de onde sdo excluidos algumas das partes
interessadas. Ai o ponto forte do modelo passa pela consisténcia das politicas internas
de recursos humanos das organizagoes.

Um pouco mais abrangente é o modelo de Harvard descrito por Becker e Gerhart (1996),
Este modelo incide em seis componentes basicos: os fatores situacionais do espago
onde a organizagdo estd envolvida (legislagdo, normas, mercado); o interesse dos
stakeholders, reconhecendo a importancia das negociacbes entre os diferentes
intervenientes; a politica de recursos humanos, sendo esta um compromisso entre as
decisfes de gestdo e o processo de implementacdo do modelo em si; o resultado dos
recursos humanos, o qual consiste no cumprimento dos objetivos das organizagcfes por
parte dos colaboradores; consequéncias a longo prazo verificadas no bem-estar do
colaborador, na eficacia individual e na eficacia da organizagéo; por ultimo o ciclo de
feedback onde todos os fatores situacionais influenciam a politica de gestédo de recursos
humanaos.

O modelo de Harvard tem uma amplitude interna e externa, onde os interesses de todos
os stakeholders sdo reconhecidos. O reconhecimento dos interesses dos clientes
internos € por si s6 um ponto de partida para um bem sucedido desenvolvimento de
todos os recursos humanos (Caetano, 2007).

Outros modelos, como o modelo de David Guest, fazem uma comparacao entre a gestao
de pessoal e a gestdo de recursos humanos. Tendo esta Ultima, como grandes fatores de
diferenciagdo, a integracdo dos recursos humanos na gestao estratégica, uma estrutura
proactiva, um contracto psicolégico de envolvimento com a organizagdo, um
relacionamento pessoal baseado na confiancga, flexibilidade e polivaléncia nos papéis da

gestdo dos recursos humanos.
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Este modelo tem como tese central a aplicacdo de um conjunto integrado de processos
de GRH, com o objetivo de atingir elevados niveis de qualidade, despoletando dai,
performances individuais e organizacionais superiores (Caetano, 2007).

Consideramos pertinente fazer uma referéncia ao modelo de Warwick, pois este
reconhece as praticas de recursos humanos como uma estratégia de desenvolvimento da
organizagao, incluindo também o ambiente envolvente. Este modelo tem como ponto
forte, a identificacdo dos contextos ambientais e a forma como influenciam o
desenvolvimento e a satisfacdo dos colaboradores. Desenvolve-se nos dois contextos da
organizacdo, a nivel interno e a nivel externo, sendo que 0 objetivo consiste num
alinhamento harmonioso entre os dois. Quanto melhor o alinhamento, melhor é a
performance da organizagéo (Caetano, 2007).

Nos ultimos anos um outro paradigma de gestdo dos recursos humanos surge de forma a
potenciar o desenvolvimento profissional dos colaboradores, estes, sdo vistos como
importantes ativos nas organizacdes. A participacdo e o envolvimento dos colaboradores
na logica da organizacdo aprendente, permite a organizagao retirar vantagem competitiva
num mercado cada vez mais exigente.

A Gestao Estratégica de Recursos Humanos - GERH deve ter uma fung¢édo abrangente,
subtemas como o recrutamento e selecéo, a gestdo de competéncias e a avaliagdo de
desempenho entre outros, devem ser implementados e planeados de forma coerente.
Uma das caracteristicas passa pelo importante trabalho de equipa entre a lideranca e/ou
administracdo por um lado e os responsaveis pelas equipes ou gestores de recursos
humanos por outro.

E esta visdo estratégica e integrada que permite o desenvolvimento de competéncias e a
criacdo de elos de ligacdo entre os colaboradores e a organizacdo. Seguindo uma logica
abrangente e integrada, naturalmente as estratégias das organizacdes dentro da sua
envolvente contextual estdo alinhadas com a gestdo dos recursos humanos permitindo o
potenciar da performance dos individuos e consequentemente das organizacgdes.
Segundo Lamcombe e Tonelli ( 2001:105) “as abordagens mais divulgadas da gestdo dos
recursos humanos partem do principio que (i) a funcédo esta claramente diferenciada e (ii)
a gestora ou gestor de recursos humanos se integra harmoniosamente num processo
organizacional linear, tirando uma ou outra situacéo (supostamente aberrante) em que o
conflito se manifesta.”

A gestao estratégica de recursos humanos néo deve ser vista como uma moda. Segundo
Lamcombe e Tonelli (2001), muitas vezes alguns modelos s&o impostos por discursos

politicos ou por “pacotes” de consultores, mas na pratica os modelos nao funcionam. O
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planeamento estratégico pode trazer beneficios a organizagdo. Neste contexto
destacamos a necessaria adaptacdo a mudanca e a combinacdo entre as estratégias
intencionais e estratégias emergentes.

De acordo com Rodrigues, Noronha e Martinho (2004) uma estratégia evolucionista face
a realidade atual € fundamental para a sustentabilidade das empresas, o0 mercado, por si
s6, tem um forte poder de controlo, por outro lado os recursos humanos tem que ter uma
grande flexibilidade e uma forte cultura de mudanca.

A estratégia da estabilidade é mais sistematizada, estruturas classicas onde a gestao de
topo exerce uma maior influéncia.

A base que fundamenta as estratégias genéricas de Porter, é que a vantagem
competitiva da empresa esta no centro da estratégia a seguir, assim a empresa tem que
seguir um de trés caminhos possiveis, optar pelo meio-termo acaba por ndo ser positivo,
pois as empresas ndo adquirem qualguer vantagem competitiva. Ao seguir uma
estratégia de baixo custo ha que fazer uma gestéo racional dos custos em geral e dos
meios humanos em particular, minimizando assim as incertezas.

Seguindo uma estratégia de diferenciacdo, os recursos humanos atuam de maneira
menos planeada, pde em evidéncia as competéncias reais dos colaboradores, a
avaliacdo é vista como uma ferramenta de desenvolvimento, a aprendizagem em equipa
e 0 recrutamento externo sdo uma realidade.

Os processos a seguir numa estratégia de focus sao uma combinacdo das duas
estratégias referidas acrescentando a particularidade da especializacdo no determinado
produto ou servigo.

O modelo do Marketing Interno recorre a filosofia e aos conceitos do marketing para gerir
pessoas nas organizacfes e, dessa forma, conseguir atrair, reter e desenvolver tais
recursos.

Segundo Dias (2003:539) “o mercado atual € extremamente competitivo e diante dessa
situacdo, as empresas buscam atualizar-se e melhorar cada vez mais com relacdo a
concorréncia, visando o crescimento da organizagdo e a estabilidade.”; O marketing
sempre investiu fortemente na conquista do cliente externo para dominar o mercado
global.

A mudanca gradual do foco empresarial do cliente externo para o interno, tem sido
resultado de uma série de mudangas sociais que tém vindo a afetar o modo como os
recursos humanos séo encarados dentro da empresa, por um lado, temos trabalhadores

exigentes, e por outro, empresas preocupadas com a motivagéo dos seus colaboradores,
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a medida que se apercebem da implicacdo que esta tem na imagem que é transmitida
para exterior.

Para Halal (2000:4) “...0o valor econdomico do conhecimento dos empregados excede
todos os ativos financeiros, investimento de capital, patentes e outros recursos de muitas
empresas. O atual downsizing destaca a inabilidade de muitas corporacdes de realmente
usar 0s seus mais valorizados recursos: o conhecimento e criatividade residente na
mente dos empregados.”

O colaborador torna-se no novo cliente da empresa, por isso convém conhecer os seus
defeitos e fraquezas, de forma a transforma-los em vantagens e oportunidades para a
empresa. Isto implica o estudo dos seus desejos, necessidades, preocupagoes, ja que de
isso depende 0 sucesso ou insucesso de toda a estratégia social. Os colaboradores
passam a ter uma importancia determinante.

No marketing interno o produto vendido é a prépria empresa com uma série de produtos
acrescidos: melhores condi¢cdes de trabalho, maior participacdo dos colaboradores,
melhor clima laboral, maior integracio e motivacdo, maior produtividade. E valorizado o
trabalho de equipa, onde as politicas, objetivos e agbes de comunicacdo séo definidas e
transmitidas a todos os niveis.

Os diretores e quadros médios da empresa tém um papel fundamental na implementagéo
do marketing interno. SO sera possivel integrar uma gestdo de recursos humanos do
ponto de vista do marketing se a empresa contar com uma gestéo participativa.

Galo (2008) referia que “ A sinergia gera resultados. A empresa que consegue um
ambiente altamente funcional e integrado ganha produtividade, agilidade e mobilidade. O
clima organizacional fica saudavel e as pessoas podem criar e enfrentar as adversidades
com mais tranquilidade e produzir inovagao.”

Nos diversos modelos apresentados ha uma tendéncia para uma participacdo e
envolvimento cada vez maior por parte dos colaboradores, desenvolvendo o trabalho em
equipa numa dindmica de inclusdo na envolvente organizacdo. O gestor de linha tem o
papel fundamental é ele que conhece as especificidades do negdcio e as particularidades
da sua equipa. A satisfacdo e o bem-estar dos colaboradores estdo intrinsecamente

relacionados com a gestédo dos recursos humanos (Torrington, 2005).
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2. ENQUADRAMENTO SOCIODEMOGRAFICO DA AREA
DE ESTUDO DA CIDADE DE EVORA

2.1 CARATERIZACAO SOCIO-DEMOGRAFICA DA CIDADE .

Evora é uma cidade com um valioso passado histérico, que amiide se confunde com a
propria Historia de Portugal. E uma das principais cidades do Pais e o maior centro
urbano do Alentejo. E uma cidade em crescimento, com dimensdo e dindmica de
desenvolvimento crescente, centrada nos seus valores culturais e patrimoniais, no peso e
influéncia da sua Universidade e dos servigcos publicos de importancia regional e sub-
regional, nas suas atividades econdémicas e no desenvolvimento turistico. Para além
disso, a sua localizacao privilegiada é reconhecida e esta patente no modelo territorial do
Programa Nacional da Politica de Ordenamento do Territério (PNPOT) e no conjunto de
grandes investimentos publicos em curso e anunciados.

O fenémeno urbano de Evora projeta-se n&o so6 no resto do concelho de Evora como na
envolvente imediata (Montemor-o-Novo, Reguengos de Monsaraz, Arraiolos, Redondo,
Portel, Viana do Alentejo, Alvito, incluindo um grande ndmero vilas e de aldeias, onde a
agricultura ja ndo é a principal ocupacado das populacdes, como nos casos de Azaruja,
Alcacovas, S. Miguel de Machede, S. Marcos, Monte Trigo, Aguiar, Graga do Divor, entre
outros nucleos). Este fenbmeno, muito positivo no contexto da regido, exige também,
para se manter, que Evora Cidade cresca, ganhe maior dimens&o critica, ganhe unidade

e coesao urbana e se aproprie de valores que construiu na sua histéria mais recente.

A area de intervencéo do projeto de Enquadramento Estratégico ocupa cerca de 113 ha e
abrange as freguesias de Santo Antdo, S. Mamede, Sé e S. Pedro. Esta classificada
como Area Critica de Recuperacdo e Reconversdo Urbanistica (ACRRU) e corresponde

ao Centro Histérico e tradicional da cidade de Evora, desde a sua origem.

O PDM/Evora elegeu como designio estratégico “fazer de Evora um territorio qualificado,
dindmico, atrativo e com elevada qualidade de vida”. Este designio tem associado varias
vertentes que passam por, constituir um recurso fundamental para o desenvolvimento
local, o que implica qualificar as suas diferentes componentes, em conformidade com a
respetiva vocacdo numa perspectiva de sustentabilidade; estimular o dinamismo das
atividades econdmicas, sociais e culturais, 0 que implica, entre outros aspetos, densificar

e articular a rede de atores e agentes locais numa perspectiva de inovacao; apresentar
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um portfélio de fatores distintivos que favoregcam a atracdo de pessoas e atividades, o
que implica um esfor¢o acrescido de promocéo e de afirmacdo das suas valéncias numa
perspectiva de competitividade territorial da respetiva base econdémica; e oferecer
condi¢cbes de exceléncia para a fixacdo da populacdo, o que implica a disponibilizacdo
local de um leque diversificado de alternativas em dominios — chave numa perspectiva de
melhoria da qualidade e das condi¢cfes de vida da populacéo.

A classificagdo do Centro Histérico como Patriménio da Humanidade conduziu ao
desenvolvimento de politicas especificas para garantir a sua revitalizacdo e valorizagéo

numa perspectiva de médio e longo prazo.

Volvidas duas décadas apos a distingdo da UNESCO, o Centro Historico de Evora denota
evidentes fragilidades no que concerne aos seus aspetos sociodemograficos e patriménio
edificado. Se a classificacao do local com Patriménio da Humanidade “constitui motivo de
orgulho e satisfagéo para os eborenses, veio trazer a toda a populagéo e a autarquia uma
maior responsabilidade e consciencializagdo da necessidade de manter e revitalizar todo

0 nucleo antigo” (Cascais, 1993:420).

Segundo os censos de 2001 e os resultados provisoérios dos censos de 2011, o concelho
de Evora é o Unico do Alentejo central que regista crescimento populacional, ou seja em
2001 a populacgéo residente no concelho de Evora era 56519 individuos Censos (2001) e
em 2011 totalizava 57073 individuos Censos (2011). Embora o crescimento seja de 554
pessoas, cerca de 1%, ele assume relevancia quando comparado com outros elementos
guantitativos, pois vejamos, o Alentejo Central tem vindo a perder populaca desde ha
muito tempo, analisando os ultimos trinta anos os censos revelam que a populacdo do
distrito de Evora em 1981 era de 180.277 individuos Censos (1989) e em 2011 totalizava
167.434 individuos Censos (2011) ou seja perde 12843 residentes, mais propriamente
7,12%. Esta dinamica de crescimento moderado que Evora apresenta poderd ser

atribuida a classificacdo como Patriménio Mundial pela Universidade e pelo

desenvolvimento do seu polo empresarial e industrial.

O crescimento do concelho de Evora, quando analisado com os demais concelhos que
constituem o distrito revela-nos que as pessoas estao possivelmente a imigrarem para a
capital do distrito, uma vez que todas as sedes de concelho perdem populacdo, ou seja
as populacdes do distrito de Evora continuam a deslocalizarem-se dos seus locais de
origem devido a fatores diferenciados, contudo também revelam emigracdo para outros
paises, bem como a litoralizagdo e ainda sofrem do poder de atracdo do crescimento da

capital do distrito, embora de forma muito ténue.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 33



O municipio de Evora, segundo o Decreto-Lei 224/2002, de 5 de Novembro, que
estabelece a nomenclatura das unidades territoriais, integra-se na NUTS Ill. Encontra-se
ainda integrado no Alentejo Central, com uma area de 7228,9 Km2, que é limitado a norte
com a Leziria do Tejo e com o Alto Alentejo, a leste com a Espanha, a sul com o Baixo
Alentejo e com Alentejo Litoral e a oeste com a Peninsula de Setubal do qual fazem parte
14 concelhos com uma populacéo residente de 167.434 residentes e uma densidade
populacional de 23 habitantes/Km2.(Censos,2011)

2.2 CARATERIZACAO DO COMERCIO

O tipo de trabalho realizado e o favorecimento do trabalho de campo alicerca-se
igualmente no reconhecimento das enormes deficiéncias da informacgéo estatistica
disponivel relativamente aos objetivos do estudo. De facto verifica-se que o instituto
Nacional de Estatistica trata a economia de acordo com parametros orientados para o
interesse nacional, desvalorizando aspetos ligados ao tecido econémico na sua
repercussdo local, para la das NUTS, salvo um ou outro indicador que se consiga
eventualmente obter por concelho. A Dire¢cdo Geral de Comércio e Concorréncia que em
2002 desapareceu por integracdo na Direcdo Geral da Empresa com a responsabilidade
de produzir informacéo atualizada sobre os estabelecimentos com indicacdo da atividade
e morada. Todavia, a qualidade € manifestamente diminuta, como a seguir se demonstra,
nomeadamente devido ao facto de numerosos estabelecimentos ja encerrados
continuarem a constar do Cadastro Comercial, enquanto muito dos que se encontram
abertos ao publico ndo constam do referido cadastro. A nivel da Associagdo Comercial
sectorial, esta s6 possui 0s registos dos seus associados.

Em 2007, a Camara Municipal de Evora, movida pela pressdo do licenciamento de
algumas grandes superficies comerciais, conjugadas com as pressfes do pequenos
comerciantes na n&o atribuicdo dessas mesmas licencas e de forma a compreender
melhor as dindmicas e os impactos que a sua decisdo poderia vir a ter na Cidade de

“

Evora, encomendou um estudo denominado “ Avaliagdo dos Impactos dos Centros
Comerciais na Cidade de Evora” ao Grupo de Estudos Cidade e Comércio da Faculdade
de Letras da Universidade de Lisboa tendo como Coordenadora a Prof2 Doutora Teresa
Barata Salgueiro. Da andlise deste estudo chegou-se a conclusdo que seria uma
ferramenta preciosa para a elaboracdo deste nosso trabalho, uma vez que procedeu ao

levantamento e georreferenciacio dos estabelecimentos existentes na cidade de Evora,
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constituindo uma fonte segura de informagéo. Nessa sequéncia o capitulo seguinte é
baseado na andlise documental do supra referido estudo.

A caracterizacdo do tecido comercial da cidade, da sua evolugéo recente em termos de
composicao sectorial, é o inicio do estudo, o qua refere terem sido recenseados em 2007,
1938 estabelecimentos dos quais 220 se encontravam vagos. (Salgueiro et al.,2007)
Dados obtidos pela estatistica do Cadastro Comercial em 2000 da Direcdo Geral do
Comércio e Concorréncia existiam no concelho de Evora 1307 estabelecimentos de
venda a retalho empregando 3523 pessoas, a composi¢cdo do sectorial era caracterizada
por um reduzido nimero de ramos sendo dominado pelo sector alimentar e bebidas
(41,2%), do comércio a retelho ndo especificado (21,1%) e dos téxteis vestuario e
calcado (15,6%), totalizando estes trés ramos (77,9%) dos estabelecimentos, compativel
com o resto do territorio nacional. Relativamente a dimensdo dos estabelecimentos
retalhistas mantém-se de reduzida dimensdo empregando em média trés pessoas ao
servi¢co, denotando-se o caracter familiar das empresas, com a utilizacdo do capital
familiar, fator constrangedor para investimentos de maior dimensdo. Ainda a mesma
fonte, revela que mais de metade dos estabelecimentos retalhistas (56,2%) apresentam
uma pessoa ao Servico e se considerarmos 4 pessoas ao Servico a percentagem sobe
para (88,8%).

Do levantamento no terreno levado a cabo pelos protagonistas do estudo, verificou-se
que no final do més de Fevereiro de 2007 operavam na cidade 1938 estabelecimentos de
venda a retalho e de prestacdo de servicos, dos quais 279 eram do sector financeiro,
servigos as empresas e a coletividade. Assim sendo a distribuigdo dos pontos de venda é
dominada pela intervencéo de trés ramos de atividade, sendo os servigos de restauracao
e de alojamento “horeca” (20,6%), os servigos a coletividade (13,2%) e a venda de
artigos pessoais (9,8%) onde se integram o vestuario, cal¢cado, ourivesarias, acessorios
etc., numa dimensdo intermédia surgem o comércio de produtos alimentares (7%),
equipamentos para o lar, artigos de decoracgdo iluminacdo, servicos pessoais artigos de
lazer e cultura (6,3%), por ultimo venda de combustiveis e veiculos de transporte,
servicos financeiros e os de reparacdo ambos com (3,6%) equipamento profissional
(3,5%), a venda de artigos de higiene, saude e beleza (2,7%), 0s servi¢os recreativos e

culturais (2,5%) e o comércio ndo especializado (1,2%) (Salgueiro et al.,2007).
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Tabela 2: Composic&o do aparelho comercial da cidade de Evora, Fevereiro de 2007.

Com. ndo especializado
Serv. Rec. Culturais
Sauade, Hig. Beleza

Equip. Profissional
Const. Bricolage
Serv. Reparacio
Serv. Financeiros

Transportes. Comb.

Outros servicos
Lazer. Cultura
Serv. Pessoais
Equip. do Lar

Prod. Alimentares

Artigos Pessoais

Serv. Colectividade

Horeca

%

Fonte: Adaptado de Salgueiro et al, 2007

2.3 CARATERIZACAO DOS RAMOS DE ATIVIDADE

Os diferentes ramos de atividade ja configuram padrbes distintos de localizagéo,
podendo-se classificar os de maior dispersdo os do comércio alimentar, quer no centro da
cidade, quer nos bairros periféricos, devido ao seu caracter banal e pequeno raio de
acao, sdo os apelidados << comércio de esquina>> mercearia, drogaria, lugares de
hortalicas, talho , padarias etc. , muitos destes estabelecimentos tem como empregados
os seus donos, que conhecem todos os habitantes da rua ou do bairro. Com fortissima
concentracdo sao identificados os ramos dos artigos pessoais, tais como 0 vestuario,
calcado, acessorios, ourivesaria com (76%) dos pontos de venda localizados no centro
historico, dos artigos de perfumaria, farmacias, drogarias, dietéticos e naturais (74%)
estabeleceu-se no centro historico.

O principal eixo de atravessamento do centro historico é o que liga as Portas de Moura
com a Praca Joaquim Antonio de Aguiar, com a implementacéo dos estabelecimentos de
standing mais elevado (vestuario e calgado), relegando para as vias secundarias 0s
restantes.

Os artigos de lazer e cultura (52%) localizam-se no centro historico (papelarias, livrarias,

fotografia, brinquedos desporto, flores, animais de estimacdo); alojamento e a
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restauracdo, 45% com localizacdo no centro histérico, revelam um padrdo menos
concentrado, com menor ocorréncia no eixo principal, contudo o ramo “ Horeca” revela
uma forte concentragdo na centralidade, mesmo que por vezes ocupe ruas secundarias.
Forte especializacdo da Rua 5 de Outubro com artigos de artesanato. A Rua Serpa Pinto,
as funcdes que se instalaram foram lojas de acessorios, stand de automoveis, mobiliario
e artigos de decoracao beneficiando da forte acessibilidade dessa artéria, principal via de
escoamento do tr&fego que atravessa o centro historico (Salgueiro et al.,2007).

Tabela 3: Estabelecimentos por ramo de atividade.

Cenfro Periferia Centro Total
Ramo de comércio histérico Val 4bs. hisforico
: Fal Abs.

Val Abs. %
Produtos alimentares 43 77 358 120
Artigos pessoais 134 41 76.6 175
Equipamento para o lar 69 39 63,0 108
Higiene, sande e beleza 31 11 738 42
Artigos lazer e cultura 52 49 51.5 101
Construgdo e bricolage 13 40 21 G2
Equipamento profissional 15 50 231 65
Combustiveis e transportes 5 58 7.9 63
Comércio ndo especializado 13 10 56.5 23
Comércio a retalho 375 384 494 750
Servigos de reparagio 7 56 11.1 63
Servigos pessoais 47 48 49.5 95
Recreativos e culturais 31 11 738 42
Servigos financeiros 31 il S0 62
Servigos a colectividade 04 123 433 217
Alojamento e restauracio 159 191 454 350
Outros servigos 33 a7 254 130
Servicos 402 557 41,9 050
Total 777 041 452 1718
Espagos vagos 64 156 201 220
Total 841 1097 434 1038

Fonte: Levantamento funcional 2006

Segundo Salgueiro et al.(2007) , com uma localizagdo mais periférica, localizam-se os
ramos da construcdo e bricolagem, dos combustiveis, equipamentos profissionais,
material de transportes e servi¢cos de reparacdes, privilegiando o sector industrial sul da

cidade; Horta da Figueiras e o parque industrial e tecnolégico.
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3. OS CHINESES E AS NOVAS FORMAS DE COMERCIO

3.1 OsS CHINESES EM PORTUGAL

As Chinatowns no contexto migratorio, representam a simbologia da terra de origem
criando dessa maneira familiaridade e conforto cultural. Em Portugal ndo existem
Chinatowns, devido a néo existir descriminacdo racial contra os chineses e ao baixo

numero de individuos que constituem a “comunidade” chinesa.

A densidade demografica e a sua dispersao pelo territério portugués fazem com que as
suas manifestacdes espaciais sejam ténues, baseando-se na aposicdo de simbolos
territoriais através dos seus negécios, sendo exemplo disso as bolas vermelhas (nas lojas
de comércio a retalho) ou as estatuas dos leGes (restaurantes) as portas dos

estabelecimentos.

Os chineses usam o sentido de identidade étnica para a realizacdo de interesses sociais
e econdmicos, ou seja os chineses utilizam a consanguinidade e a amizade para facilitar
0 processo de implementacdo, ocorrendo esta de forma dispersa e de forma
especializada, principalmente a nivel da restauracdo e mais recentemente no retalho,
localizando-se estes negdécios em locais com pouca competicdo, mas com potencial de
sucesso, constituindo os centros urbanos locais preferenciais, uma vez que é mais afoito
a diferenca e cultura. As manifestacdes de riqueza e visibilidade social, ficam reservados
ao local de origem ou no interior do grupo, sendo prudentes a nivel comportamental
perante as sociedades de acolhimento. A relacao tempo versus espaco, € uma forma de
adaptacdo, sendo comum residirem perto do trabalho, limitando a mobilidade e um
quotidiano limitado ao espaco compreendido entre o trabalho e a residéncia (Baptista,
2006).

O emigrante chinés nas Ultimas duas décadas, raramente recorre a cooperacao com a
comunidade portuguesa nem com os chineses oriundos de outras zonas da china. Este
ultimo motivo leva a que dificimente se possam considerar uma “comunidade”,
representando simplesmente facdes discretas de redes de conhecimentos e de relagcbes
interétnicas baseadas essencialmente no local de origem, com a mesma zona linguistica.
O maior niumero de individuos chineses é proveniente da provincia de Zhejiang de duas
localidades distintas, da cidade costeira de Wenzhou e do distrito de Qingtian no interior,

com dialetos distintos. Chegam a Portugal baseados num sistema de consanguinidade,
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constituido por familiares j& estabelecidos no territorio. Evidenciam a orientagdo cultural
através da forma como lidam com os objetos, celebram as festividades associadas a
cultura chinesas, comem comida chinesa, trabalham em empresas chinesas, consomem
televisdo e jornais chineses, ndo utilizam mecanismos integradores como o transporte
publico, apoios estatais ou servicos médicos, persistindo em depender deles préprios,
contudo respeitam as normas da vida social portuguesa, ndo incorporando esses valores
(Baptista, 2006).

O associativismo chinés assenta na oferta de servicos de consultadoria legal e
econdmica, resolvendo problemas que possam afetar 0os seus associados. Dada a
disposicdo cultural para a autoexclusdo as associagcbes emergem como pontes de
contactos com a sociedade de acolhimento, contribuindo também para o fechamento da

prépria “ comunidade” (Yang, Miao e Zhu, 2008).

O capital social € um dos aspetos mais importantes para a consolidacdo da vivéncia em
Portugal, no apoio ao emprego, na economia e na informagéo. Estabelecem redes
sociais, com vantagens para quem as constitui promovendo 0 sucesso, estabilidade e
protecdo. A familia exerce ordem e controlo sobre os seus membros, estruturada pela
geragdao, ou seja, os pais tem autoridade sobre os filhos, os maridos sobre as mulheres e
0s irmdos mais velhos sobre os mais novos, sendo o comprometimento da familia

deslocado até a empresa (Baptista,2006).

Matias (2010), considera relevante salientar a influéncia da estrutura familiar tradicional
chinesa enquanto lugar central nas atividades econdmicas e empresariais na didspora,
refletindo o modus vivendus deste povo. Refere a mesma que a familia tradicional tem
um lugar central, onde quer que se encontre. A origem ancestral e a estrutura de

parentesco séo consideradas como uma instituicdo.

Relativamente as praticas empresariais, 0s emigrantes naturais da china a atividade
profissional que absorve quase a totalidade das praticas diarias. Os imigrantes chineses
ndo estabelecem fronteiras nitidas e rigorosas entre a vida profissional e as restantes
atividades. Estes fatores constituem vantagens competitivas valiosas para o negdcio,
uma vez que o mercado chinés depende exclusivamente de clientes externos a prépria
etnia. O caso dos restaurantes, o chinés € o grupo étnico mais especializado neste
sector. Estas unidades séo constituidas por 5 a 7 funcionarios, geridos familiarmente ou
por socios oriundos da mesma regido da china, as refeicdes ndo tem horarios definidos,

sdo os clientes que os estabelecem, a ementa é estandardizada entre os varios

restaurantes, precos baixos e imagem oriental. No retalho, constituem espacos
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comerciais que vendem produtos de gama baixa a precos reduzidos, produzidos na china
ou noutros paises onde eles préprios controlam o fator produtivo.

As formas de financiamento dos seus investimentos, passam por uma estrutura
hierarquia, onde os liberes, sdo informados das intencdes de implementacéo dos projetos
empresariais, participando na sua aprovacdo social dos mesmos e cedendo recursos ao
investidor. A maioria dos chineses depende para se financiar de economias individuais,
familiares ou do crédito étnico, raramente se dirigem a instituicdes bancarias dos paises

de acolhimento (Baptista,2006).

3.2 Os CHINESES EM EVORA E A SUA PARTICIPAGAO NO DESENVOLVIMENTO DO

COMERCIO

Segundo o relatério anual do Servico de Estrangeiros e Fronteiras, (2010), a populacéo
estrangeira residente em Portugal totalizava 445.262 cidadaos (stock provisorio),0 que
representa um decréscimo do stock da populacdo residente de (1.97%), face ao ano
precedente.” Dos 4468 emigrantes chineses a residirem legalmente em territorio
portugués em 2002, (53%- 2368) residiam em Lisboa (14%-626) no Porto (9%-402) em
Faro, (6%-268) em Setubal, (4%-179) em Aveiro e no resto do pais residiam 625. No ano
2010 a distribuicdo demogréfica da populagdo chinesa em Portugal totalizava 15.699
individuos o que significa que esta populagdo residente em Portugal desde 2002

aumentou 3,5 % conforme dados referidos na tabela 4.

Tabela 4: Populacéo Chinesa residente em Portugal, 2010.
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Fonte: SEF (2010).
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Relativamente ao territério em estudo, cidade de Evora, ndo existe informacéo especifica,
contudo séo disponibilizados dados oficiais relativos & populacdo chinesa residente em
Portugal, no Distrito de Evora, conforme dados relatados na tabela 5.

Tabela5: Populacéo estrangeira residente no Distrito de Evora.

4000
3500
3000
2500
2000
1500
1000
500
0

Total Homens Mulheres
m 2008 3700 1993 1707

m 2009 3934 2081 1853
2010 3963 2058 1905

Fonte: SEF (2010).

Comparando a populacdo chinesa residente do distrito de Evora com a populagéo
estrangeira residente no mesmo territorio, regista-se um crescimento muito ténue das
duas populacbes, no entanto os residentes chineses, registam um ligeiro crescimento.
Em 2008 (4,3%-161) da populacdo estrangeira residente no distrito de Evora, (5,4%-213)
em 2009 e (6,1%-244) em 2010, conforme espelhado na tabela 6.

Tabela 6: Populac&o chinesa residente no Distrito de Evora.

250
200
150
100
50
0

Total Homens Mulheres
m 2008 161 88 73

m 2009 213 113 100
2010 244 129 115

Fonte: SEF (2010).
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4. METODOLOGIA E MODELO DE ANALISE

No inicio de um trabalho ou de uma pesquisa cientifica, o cendrio é quase sempre o
mesmo, sabe-se vagamente o que se quer estudar mas néo se sabe muito bem como
abordar a quest&o. E necessario pesquisar e planear o que se quer fazer e como o fazer.
(Acevedo e Nohara, 2007).

Segundo Jordan e Rodrigues (2002), A metodologia deve fazer parte de qualquer projeto
de investigacdo, uma vez que o seu principal objetivo € o de acautelar, objetivamente,
gue os resultados obtidos apresentem coeréncia e significAncia no referencial teérico e
real, de acordo com os limites preestabelecidos. Conforme referem esses autores,
existem diversos métodos e técnicas estatisticas que podem ser utilizados em fungéo do
tipo de variaveis estudadas, que, por sua vez, derivam do estudo que se pretende

efetuar.

No seguimento desta perspectiva e apds a abordagem teérica apresentada na primeira
parte deste estudo, evidencia-se todo o processo metodoldgico respeitante a realizacao
desta investigacdo, nomeadamente quanto ao objeto, o tipo de estudo realizado, quais 0s
sujeitos do estudo e qual o instrumento de recolha de dados e a razdo da sua escolha
para implementagdo. Explicita-se, igualmente, a construcdo do modelo de analise o qual
esquematiza o desenrolar do estudo, tendo por base os objetivos e a problematica

definida.

4.1 APRESENTACAO DO ESTUDO

Segundo M. Hill (2005) e A. Hill (2005) o trabalho de investigacdo tem como objetivo
contribuir para o enriguecimento do conhecimento na area que se pretende estudar, pelo
que este trabalho visa caracterizar o modelo de relacionamento entre os agentes do
comércio tradicional e das novas formas de comércio, reconhecendo a percecao que tem
sob a forma como se situam no mercado concorrencial e o papel dos recursos humanos

em cada tipologia de comércio.
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4.1.1 Hipdteses em estudo

As formas de comércio tradicional que se julgavam intocaveis cedem a transformacao da
sociedade e procuram acompanhar o mercado cada vez mais exigente, competitivo e
globalizado. O comércio tradicional, esta gradualmente, a ser cedido a empresarios
oriundos da Asia que ocupam alguns dos maiores espagos comerciais, onde

disponibilizam os seus préprios produtos, descaracterizando o comércio local.

Este estudo visa através da pergunta de partida perceber quais as diferencas a nivel do
perfil do empresario, dos estabelecimentos e dos RH entre o comércio tradicional e as
novas formas de comércio (caso especifico dos comércio de venda a retalho de produtos

de origem asiatica)?

A partir da revisdo bibliogréfica e tomando como referéncia a questao de partida para o

trabalho de investigagéo definiram-se trés hipoteses centrais de investigacao:

Hipbtese 1 — O empreséario do comércio tradicional possui um perfil, uma perspetiva de
negoécio e uma forma de identificar a concorréncia mais marcante que o empresario do

comércio de produtos asiaticos.

Hipbtese 2- Existe uma correlacdo positiva entre a tipologia dos estabelecimentos e a

interacdo com o cliente consoante o tipo de comeércio.

Hipétese 3 — Existe diferenca na satisfacdo no trabalho conforme a lideranca ou as

praticas de gestédo dos recursos humanos.

4.1.2 Objetivos

A busca de respostas, a questdo de partida que integra o campo de estudo e a
confirmacao das hipoteses, despoletou o inicio desta “viagem na investigacao”, definindo-
se os objetivos que este estudo pretende alcancar. O objetivo geral visa identificar as
diferencas a nivel do perfil do empresario e dos Recursos Humanos patentes no
comércio tradicional e nas novas formas de comércio, na cidade de Evora. Os objetivos
especificos visam elaborar o perfil dos comerciantes, em funcdo dos tipos de comércio a
retalho; identificar as potencialidades e constrangimentos de cada modalidade de

comércio e caracterizar os RH e o emprego nos diferentes tipos de comércio.
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4.2 MODELO DE ANALISE

O enquadramento tedrico, as hipéteses a confirmar e os objetivos adjacentes a este

estudo, sao ilustrados no modelo de andlise espelhado na tabela 7. Este modelo serviu

de base a concec¢do do questionario e respetiva matriz.

Tabela 7: Modelo de analise.

MODELO DE ANALISE

CONCEITO CENTRAL: COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO

OBJETIVO GERAL: identificar as diferencas a nivel do perfil do empresario e dos Recursos

Humanos patentes no comércio tradicional e nas novas formas de comércio, na cidade de Evora.

OBJECTIVOS
ESPECIFICOS

01 - Caracterizar o perfil
dos comerciantes do (CT) e
dos comerciantes ( NFC-
CPOA)

02 -
potencialidades e os

Identificar as

constrangimentos do
comércio tradicional e
do comércio de produtos

de origem asiaticos

HIPOTESES

H1- O empresério do
comércio tradicional
possui um perfil, uma
perspetiva de negdcio

e uma forma de
identificar a
concorréncia mais
marcante que 0]
empresario do

comércio de produtos
asiéticos.

H2-

correlacdo

Existe uma
positiva
entre a tipologia dos
estabelecimentos e a

interacio com O

CATEGORIAS

Modelo de
relacionamento entre o
empresario (CT) e 0
empresario (NFC-CPA)

cliente consoante o Formato do negécio

tipo de comércio.

SUB-CATEGORIAS

Perfil do empresario

Perspectiva

Concorréncia

Formato das lojas
Forma de venda
Tipo de comerciante
Localizacéo da loja
Dimenséo da loja
Numero de lojas
Horario de
funcionamento.
Produtos
comercializados
(preco e qualidade)
Origem dos produtos
Tipo de financiamento
utilizado.

Namero de
empregados
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OBJECTIVOS
ESPECIFICOS

03- Caracterizar as
praticas de GRH no
(CT) e (NFC-CPA)

Fonte: Elaboracéo propria.

HIPOTESES

H3- Existe diferenca
na satisfacdo no
trabalho conforme a
lideranca ou as
praticas de gestédo dos

recursos humanos.

4.3 POPULACAO ALVO E AMOSTRA

CATEGORIAS

Préaticas de GRH

SUB-CATEGORIAS

e Caracterizacdo dos
funcionérios:

-sexo, idade, habilitacGes

literarias, antiguidade e

categoria profissional.

e Remuneractes

e Vinculo laboral.

e Satisfacdo com as
condi¢cdes de trabalho.

e Satisfacdo com a
organizacao do
Trabalho.

e Satisfacdo com o
estilo de lideranca.

e Satisfacdo com as
Condicdes de Higiene
e Seguranca
Equipamentos e
Servicos

e Formacéo

e Empregabilidade

Populacéo alvo é definida M. Hill (2005:41) e A. Hill (2005:41) como o “conjunto total de

casos sobre os quais se pretende retirar conclusdes” ou ainda segundo Vilelas

(2009:245) “populacdo € o conjunto de todos os individuos nos quais se desejam

investigar algumas propriedades. Este conjunto tem uma ou mais caracteristicas comuns,

e encontram-se num espago ou territdrio conhecido”.

E com base nestas definicdes que conforme apresentado na tabela 8, sera extraida a

amostra de modo a obter conclusbes semelhantes as que chegaria se se estudasse a

totalidade da populacdo. No fundo, optou-se por seguir o conselho de M. Hill (2005:44) e

A. Hill (2005:44) “ numa investigagdo académica feita como parte de uma licenciatura ou

mestrado, é aconselhavel escolher um Universo pequeno para trabalhar”.
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Tabela 8: Nimero de respondentes

Comeércio tradicional Comeércio de lojas de produtos asiaticos
Empresarios Colaboradores Empresarios Colaboradores
41 68 11 28

Fonte: Elaboracéo propria.

Para M. Hill (2005) e A. Hill (2005) os métodos para selecionar uma amostra podem ser
classificados em métodos de amostragem causal (também designados por métodos
probabilisticos) e métodos de amostragem nao-causal (também designados de métodos
néo probabilisticos).

Os métodos probabilisticos tém a vantagem de demonstrar a representatividade da
amostra, bem como estimar o grau de confianga com o qual as conclusfes tiradas da
amostra se aplicam ao universo (M. Hill (2005) & A. Hill (2005)).

Por sua vez, os métodos de amostragem ndo probabilisticos de acordo com Vilelas
(2009) sédo de caracter pragmatico ou intuitivo, possibilitando um estudo mais rapido e

com menores custos.

Consideradas as limitagbes de informacdo disponivel, de tempo e o0s objetivos do
trabalho, optou-se por apoiar numa investigacdo centrada no estudo de algumas ruas
situadas no centro histérico de Evora, nas quais existe uma elevada quantidade de
estabelecimentos de comércio tradicional que formam uma area do triptico historicidade,
mercantilizacao, turistificacdo, ou seja, constituem espacos de forte carga patrimonial e

simbdlica.

Aplicando o método de amostragem por conveniéncia (método nao probabilistico), foram
selecionados as ruas, Largo D’Alvaro Velho, Rua Miguel Bombarda, Rua da Republica
Praca do Giraldo e Rua Jodo de Deus para integrar este estudo. Esta selecdo resulta do
conhecimento das limitacdes de tempo e da opcdo metodoldgica inviabilizar a incluséo de
grandes extensfes da cidade, vimo-nos na contingéncia de uma forma criteriosa e muito
debatida escolher esta area para delimitar um dos objetos do estudo porque retne um

maior nimero de lojas representativas do comércio tradicional. O mapa de localizacao
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das lojas em estudo encontra-se no apéndice A. Relativamente as novas formas de
comércio, caso do comércio de venda de produtos asiaticos procedeu-se ao inquérito do
universo disperso por toda a cidade.

4.4 TIPOLOGIA DE ESTUDO

Analisando o tipo de estudo em questdo, de acordo com os objetivos que se propde
alcancar e considerando que “cada investigagao possui um estudo proprio, peculiar e
concreto” (Vilelas, 2009: 101) é possivel classificar esta investigagdo como um estudo
essencialmente correlacional, uma vez que se pretende identificar as diferencas a nivel
do perfil do empresario, dos estabelecimentos e dos RH entre o comércio tradicional e as
novas formas de comércio, caso especifico dos comércio de venda a retalho de produtos

de origem asiatica.

Para Vilelas (2009) os estudos podem ser exploratérios, descritivos e correlacionais. O
autor (2009:119) advoga que um estudo exploratério tem como objetivo “dar uma visao
geral e aproximada dos objetos do estudo. Pode surgir quando aparece um novo
fendbmeno, que precisamente por ser novo, ainda ndo possui uma descrigao sistematica”.
Pelo que, a pesquisa exploratéria tem como objetivo a descoberta. O mesmo autor define
estudo descritivo como sendo aquele que “procura conhecer as caracteristicas de
determinada populacdo/fenémeno, ou estabelecer relacées entre as variaveis. E um tipo
de estudo que descreve uma realidade, em que o investigador procura descrever e
documentar os fenédmenos que nela acontecem” (p.120). Por ultimo, o autor contempla
ainda, a possibilidade dos estudos correlacionais definindo-os como aqueles que
“‘procuram determinar as relagbes entre as variaveis presentes num estudo. N&o
procuram estabelecer uma relagdo causa-efeito. O seu objetivo é quantificar através de
provas estatisticas a relagdo entre duas ou mais variaveis” (p.122). Quanto ao modo de
abordagem os estudos podem ser classificados de estudos quantitativos e estudos

qualitativos.

Segundo Vilelas (2009:103) as abordagens quantitativas visam “a apresentacdo e a
manipulacdo numérica de observacdes com vista a descricdo e a explicagdo do
fendmeno sobre o qual recaem as observacdes. Por sua vez, a perspectiva qualitativa
remete-se para um exame interpretativo ndo numeérico das observacbes, com vista a

descoberta das explicacdes subjacentes e aos modos de inter-relagao”.
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Assim atendendo aos objetivos que este estudo se propde a alcancar, 0 mesmo integra-
se na abordagem quantitativa, uma vez que, utilizar-se-a frequentemente “estimagdes
numeéricas e as inferéncias estatisticas obtidas a partir de uma amostra representativa de
uma populacdo real” (Vilelas, 2009: 116) e na abordagem qualitativa, dado que, “visa
uma melhor compreensao de um fenomeno natural” (Vilelas, 2009: 116). O tipo de estudo

ird delinear consequentemente a metodologia utilizada na investigacgao.

Segundo Minayo (1994) apud Vilelas (2009:118) as relacbes entre as abordagens
demonstram que “- as duas metodologias ndo sao incompativeis, podendo ser integradas
num mesmo projeto; Uma pesquisa quantitativa € suscetivel de levar o investigador a
escolha de um problema particular a ser analisado em toda a sua complexidade, através
de métodos e técnicas qualitativas, e vice-versa; A investigagdo qualitativa € a que
melhor se coaduna com o reconhecimento das situagfes particulares, grupos especificos

€ universos simbdlicos “.

4.5 TIPOLOGIA DOS DADOS E TECNICAS DE RECOLHA

Para Vilelas (2009:44) “...0 método cientifico € um conjunto de praticas utilizadas e
ratificadas pela comunidade cientifica como validas para a exposicdo e confirmacgéo de

uma teoria”.

Face aos objetivos que se pretendem alcancar com este estudo é possivel inferir que
este tem por base o método comparativo, tendo em consideracdo que se pretende
comparar o comércio tradicional com as novas formas de comércio nomeadamente as

lojas de origem asiatica

O método comparativo segundo Vilelas (2009:49) “tem como objetivo estabelecer leis e
correlagbes entre os varios fendbmenos sociais, mediante a comparacdo que ira

estabelecer as semelhangas e/ou as diferengas”.

O termo «comparacao» € proveniente do latim comparatio e pretende, de acordo com o
Dicionério da Lingua Portuguesa da Academia de Ciéncias de Lisboa (2001), significar a
acao de comparar, isto €, o exame simultaneo de dois ou mais objetos de pensamento
com o intuito de se determinar as semelhancas, as diferencas e as relagbes que possam

existir entre eles.
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Stoleroff (1996) encara o método comparativo como um termo abrangente que engloba a
analise qualitativa e quantitativa de diferentes factos de natureza social e o seu objetivo é
procurar as suas semelhancas e diferengas. A procura das diferengas € aqui entendida,
ndo com o objetivo de descobrir as diferencas que possam existir, mas mais no sentido

de revelar aspetos Unicos de uma entidade que de outra forma néo seria possivel obter.

Em sintese poder-se-a dizer que o método comparativo € o procedimento de comparagao
sistemética dos vérios fenébmenos em estudo, visando descobrir aquilo que tém de
comum, com o objetivo de se constituirem como principios validos comuns, ou realgar as

eventuais diferencas.

O método fenomenoldgico € o outro método que se seguiu nesta investigacdo porque
nao se partiu de nenhuma teoria mas antes da realidade conhecida para fazer uma

analise descritiva com base nas experiéncias observadas.

Segundo, Fortin (2009) é através da analise das descri¢cdes realizadas pelos individuos
que o fenémeno se revela, pois, para a fenomenologia, 0 mundo sé se torna real através
do nosso contacto com ele; a realidade é subjetiva e depende da leitura que cada um faz.
Este método considera que a Unica fonte de compreensédo do verdadeiro significado do
fendmeno s6 podera ser conseguida através da exploracédo da experiéncia descritiva do

individuo.

Este tipo de estudo tem como vantagens ser realista e capaz de aumentar a
compreensdo do que € o mundo que nos rodeia, permite conhecer uma realidade do
ponto de vista das pessoas que a vivem. Como desvantagens € de destacar que nem
sempre apresenta a possibilidade de observar os dados objetivamente, a generalizacdo
fica limitada ao nimero de sujeitos implicados e a sua representatividade nao permite o

estabelecimento de relacdes causais.

Segundo Stoleroff (1996), € através da analise das descri¢cdes realizadas pelos individuos
gue a esséncia do fendmeno é revelada, pois, para a fenomenologia, 0 mundo sé se
torna real através do nosso contacto com ele; a realidade € entdo subjetiva e depende da

forma como cada um se posiciona no mundo e a perspectiva.

Relativamente as técnicas estatisticas, o presente estudo estarq ancorado a estatistica
quantitativa de modo a caraterizar a realidade comercial da cidade de Evora mediante a

aplicacdo de inquéritos por questionario.
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4.5.1 Dados primarios e secundarios

Os dados priméarios sdo aqueles que o investigador obtém diretamente da realidade,
recolhendo-os com o0s seus préprios instrumentos (Vilelas, 2009). Neste estudo a recolha
dos dados primarios foi obtida através da aplicacdo de inquéritos por questionario a

populacéo — alvo.

Sendo os dados primarios aguele que surge em contacto com a realidade, Vilelas (2009)
destaca como principais técnicas de recolha de dados primarios, a observagdo, a

entrevista e o questionario.

Atendendo aos objetivos do estudo e ponderadas as vantagens e desvantagens das
técnicas de recolha de dados, julgou-se oportuno utilizar neste estudo os questionarios,

pelas raz6es apontadas no ponto 4.5.2.

Definido e explicito o que se pretende com este estudo, foi efetuada uma pesquisa de
artigos e trabalhos cientificos sobre o comércio tradicional e as novas formas de
comércio, a fim de obter a informacdo necessaria para perceber o contexto da
investigacdo e alargar os conhecimentos necessarios para delimitar o problema e

selecionar a metodologia mais adequada.

Segundo Vilelas (2009:257) o marco teérico “é um processo que consiste em inventariar
e fazer uma andlise critica do conjunto de publicacdes pertinentes acerca do objeto em
estudo”. Para M. Hill (2005) e A. Hill (2005) o marco te6rico é essencial para a
credibilidade do processo de investigacdo e para compilar fontes e recursos que

providenciem uma base para um trabalho futuro.

A pesquisa bibliogréfica baseou-se nomeadamente, através da consulta de livros, artigos
cientificos, consulta na Internet, revistas da especialidade, dissertacdes de mestrado e

teses de doutoramento.

Para Acevedo e Nohara (2007:48), “o levantamento bibliografico consiste na busca de
estudos anteriores que ja foram produzidos por outros cientistas e que geralmente séo
publicados em livros ou artigos cientificos”. Esta fase revelou-se de extrema importancia
para o sucesso da investigacdo, permitindo efetuar o desenho mental do trabalho de
pesquisa, delineando a linha condutora que possibilitou ir do enquadramento do tema a

aplicacdo do questionario.
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4.5.2 Questionario e suas limitacdes

Como técnica de investigacdo de recolha de dados, optou-se pelo inquérito por
guestionario, uma vez que, tendo em consideracdo 0s objetivos do estudo, € o
instrumento que permite obter de forma sistematica e ordenada, um conjunto de dados

acerca da populacdo que se pretende estudar.

Para Quivy (2005:189), o inquérito por questionarios possui as seguintes vantagens:
» [Economizar tempo e obter um grande nimero de dados;
» Atingir um maior nimero de individuos simultaneamente;
» Obter respostas mais rapidas e mais precisas;

» Obter maior seguranga, pelo facto de as respostas ndo serem identificadas e

simultaneamente garantir o anonimato;

» Obter menor risco de distor¢do, dado que nédo se verifica influéncia do

pesquisador;

No entanto, o inquérito por questionario, como qualquer outro instrumento de recolha de
dados, apresenta limitagcdes, ou seja, desvantagens. Para além da taxa de respostas
poder ser insuficiente, ou conter respostas invalidas, uma das principais limitacées reside
no facto de os inquiridos darem muitas vezes respostas socialmente aceites “em que o
respondente pode consultar outras pessoas, e estas influenciarem as suas opiniées, com
0 que se perde a espontaneidade e individualidade imprescindiveis nos questionarios”
(Vilelas, 2009:.296).

Outra limitacdo deste instrumento de observacédo prende-se com o nivel de linguagem
utilizada. O dominio dos conceitos de quem elabora o inquérito por questionério, pode
ndo coincidir com os dos inquiridos. Por outro lado, as questdes podem ndo se
apresentar claras para todos os inquiridos. As diferencas de significados potenciam
posteriormente variabilidade de interpretagdes das questdes, uma vez que, “as confusdes
ou mal entendidos podem multiplicar-se, pois ndo existe a possibilidade de tirar davidas

especificas ou orientar uma resposta” (Vilelas, 2009: 296).
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4.5.3 Os questionarios e matrizes

Neste ambito e tendo em atencdo as teorias relativas a constru¢cdo do instrumento de
pesquisa, 0 inquérito por questiondrio, foi o instrumento que reuniu as condi¢cdes

necessarias para se proceder a recolha dos dados pretendidos.

Segundo Fortin (2000:49) o questionario “é um instrumento menos dispendioso do que a
entrevista e requer menos habilidades da parte de quem o aplica. O questionario pode
ser utilizado simultaneamente junto de um grande nimero de sujeitos repartidos por uma
vasta regido. Além disso, as pessoas podem sentir-se mais seguras relativamente ao
anonimato das respostas e, por esse facto, exprimir mais livremente as opinides que

consideram mais pessoais”.

Na elaboracdo dos questionarios considerou-se diversas adverténcias ao nivel do
conteudo e da forma, com o intuito de os tornar rigorosos, Uteis, completos e de facil
compreensdo para que os respondentes transmitam verdadeiramente a sua opinido

relativamente as questoes.

Uma outra preocupacado presente na construcdo dos questionarios prendeu-se com a
linguagem utilizada por forma a evitar a variabilidade de interpretagdes. No entanto, tal
como advoga M. Hill (2005:96) e A. Hill (2005:96) “nem sempre é possivel evitar o uso de
termos técnicos mas, sempre que O seja, devem escrever-se perguntas curtas, usar

palavras simples e usar sintaxe simples”.

Para M. Hill (2005:163) e A. Hill (2005:163) é ainda de extrema importancia o “layout” do
questionario, isto porque “ um «layout» claro e atraente aumenta a probabilidade de obter
a cooperacdo dos respondentes”. Este foi outro aspeto a ter em consideracdo na
elaboragdo dos questionarios, sendo cada um adequado & populacédo que se destina,
dado que, “um questionario que tenha uma aparéncia esteticamente atraente, aumenta a
probabilidade de que o potencial respondente «compre» o0 questionario e o preencha” (M.
Hill (2005:165) & A. Hill (2005:165)).

Relativamente ao tamanho dos questionarios, optou-se por seguir o conselho de M. Hill
(2005:168) e A. Hill (2005:168), “é importante ndo reduzir o comprimento do questionario
utiizando um tamanho de caracteres muito pequeno. Este é um «truque»
lamentavelmente vulgar mas ndo é conveniente fazé-lo. As pessoas que recebem um
guestionario que parece curto (porque foi impresso em letra muito pequena) entendem

muito bem que é um truque e que 0 seu preenchimento ira levar mais tempo do que
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parece. Muitas delas véo, provavelmente, sentir-se enganadas e a possibilidade de

cooperacao ficara muito reduzida.”

Com base no referido anteriormente, construiram-se dois inquéritos, um intitulado
“questionario diagnostico para empresérios” e outro intitulado “questionario diagndstico
para colaboradores”, ambos compostos por uma nota introdutéria onde é feito o
enquadramento do trabalho pretendendo-se minimizar quaisquer duvidas relacionadas
com o ambito da investigacdo, para além de se abordar o tempo médio de preenchimento

e de se garantir o anonimato.

O questionario diagnéstico para empresarios esta dividido em catorze pontos 0s quais se
encontram repartidos por vinte e quatro questbes. O questionario diagndstico para
colaboradores esta dividido em nove pontos 0s quais se encontram repartidos por

dezanove questdes.

Em ambos, as questdes que predominam sao essencialmente fechadas porém a titulo de
enriguecimento dos questionarios foram introduzidas questdes abertas com o intuito de
dar oportunidade aos inquiridos de se expressarem livremente sobre determinado

assunto para posteriormente se retirar conclusoées.

Segundo Fortin (2009: 257), as perguntas abertas “deixam o sujeito livre para responder
como entender (...) cria as suas respostas e exprime-as pelas suas proprias palavras”.
Ainda segundo a mesma autora (2009: 258), "as questdes abertas tém a vantagem de
estimular o pensamento livre e de favorecer a exploracdo em profundidade da resposta
do participante”.

As questBes fechadas solicitam ao inquirido a escolha entre as opc¢bes apresentadas
aquela que considera mais apropriada a sua opinido. Segundo Ghiglione e Matalon
(2001), as questdes fechadas e de resposta estruturada representam-se, essencialmente,
em questdes dicotdmicas (respostas “Sim” e “Nao”), de escolha mdltipla (varias opcoes

para um so item) e questdes em que as respostas podem provir de uma escala.

Atendendo a natureza das variaveis e o0 modo como sao medidas, resultam diferentes
escalas de medida. Assim, neste questionario foi aplicada a escala nominal (por exemplo:
N&o/Sim), bem como a escala de tipo Likert (1- muito insatisfeito/ 2- insatisfeito/ 3- pouco

satisfeito/ 4- satisfeito/ 5- muito satisfeito), por serem as mais adequadas ao estudo.

Os questionarios aplicados a amostra definida anteriormente visa responder aos objetivos
geral e especificos, por isso elabora-se a matriz dos questionarios para que se conheca,

0 que se pretende alcancar com as questdes efetuadas nas tabelas 9 e 10.
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Tabela 9: Matriz do questionario — Empresarios

< <
x x
o) y O ~
Q Q@ 9 QUESTOES OBJETIVOS
| 2 W
= (2=
< <
(@) (@)
. Caracterizar os respondentes relativamente
. Género . . e o
o o e Idade ao geénero, idade, habilitagbes literarias,
o =5 . Habilitacses literari tempo de exercicio profissional, tipo de
= 0 Ta 1 a(c;joes : er:alnaz tividad estabelecimento em que opera, quais 0s
= Q . €mpo de exercicio da atividade antecedentes  profissionais,  tipos  de
=) g— *  Tipo de estabelecimento influéncia sofridos na escolha da profisséo,
1S o *  Experiéncia no ramo comercial qual a sua nacionalidade e naturalidade e
g o *  Atividade antecessora da empresarial quais os fatores de influéncia que motivaram
= ke . Tlpq de |pfluenC|a na escqlha da prof_lssao a abertura do estabelecimento, de modo a
o = . Nacionalidade, regido e cidade de origem identificar se existe ou ndo um perfil comum
o o e  Fatores de influéncia na deciséo da criagéo do que caracterize o empreséario ligado ao
‘O ol estabelecimento comercial. sector do comércio tradicional e o de origem
Eo asiatica.
o o
o %
o 8 . .
T 0 Quais as suas perspectivas presentes e ou futuras
o g o relativamente a continuidade do seu negécio?
i= ©
S
\®© ‘O i e . .
1) \g So *  Manter o atual negécio. Identificar se as perspectivas de negécio do
O = 28 * Mudarderamo empresario do comércio tradicional e as do
g— o =) *  Ampliar o espago existente de origem asidtica s&o analogas ou
o © % “C’ e  Alterar aimagem da loja diferentes.
o -8 o e  Expandir o negécio para mais estabelecimentos
v o o . Encerrar o estabelecimento
S
= = . Outra. Qual?
c @
(ORI
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c
g GE) Conhece o seu principal concorrente comercial?
©
c
] . o
.8 'S Se respondeu SIM, identifique-o:
© (qC) Saber se o0 empresario do comércio
[ = tradicional e o do comércio asiatico
o 8 e  Comércio tradicional do mesmo ramo conhecem a sua concorréncia direta e de
© c e  Comércio a retalho de venda de produtos de origem que forma a identificam.
o 8 asiatica
% . Comércio a retalho exercido nas grandes superficies
o comerciais
= e  Outro. Qual?
Identifique o formato da sua loja
o
- =) . Loja de desconto (precos baixos)
5 8 e Loja de conveniéncia (horéario)
Ne] o . Loja especializada (escolha)
8 g e Loja de estilo (design, originalidade, exclusividade) |dentificar através da andlise  das
= 5 * Lojade marca (confianca, reputacéo) caracteristicas adjacentes a cada tipo de
_8 [ e Lojas de servigos (servigos de valor acrescentado) estabelecimento e da sua relagdo com os
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bS] diferenciadores dos dois tipos de comércio.
S
5 3 < Que tipo de venda pratica no seu estabelecimento?
LL oS . . .
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@ Qual o enquadramento fiscal relativo a sua atividade:
oS L. s
© -g . Empresario em nome individual
25 e  Sociedade Unipessoal
. ociedade por quotas de Responsabilidade Limitada
FE Sociedad tas de R bilidade Limitad
© e  Sociedade An6nima
8 Indique a localizag&o da sua loja
O @© s s - L .
i) e Centro histérico — artérias principais
3T © e  Centro histdrico — artérias secundarias
8®° e  Bairros residenciais
- e  Zona Industrial
© Indique a &rea bruta de venda do seu estabelecimento
o
Q e  Até aos 50m2
0.5 e Dos 51 m2 aos 100 m2
g - . Dos 101 m2 aos 150 m2
a . Dos 151 m2 aos 200 m2
e  Superior a 201m2. Indique
° Indique o nimero de lojas que possui em Evora
=]
°oa e Uma
Ay e Duas
gL
3 o Trés
. Quatro
L Indique o horério que normalmente pratica nos dias semana, ao
0532 sabado e ao domingo.
22¢
@ . .
55= e  Periodo da manha
I+ . Periodo da tarde
PR
S o %] - T .
S55.-3 Classifique os produtos que comercializa, relativamente ao prego
B E™ ® e a qualidade.
— O N
n o
Indique a proveniéncia da maior parte dos produtos que
" -~
3w comercializa?
T o )
g 3 . Nacional
o9 e Outros paises da UE
o e Asia
. Outra. Qual ?
o Indique quais as formas de financiamento que utiliza na sua
2 o
c atividade
£
kS e  Poupancgas pessoais
2 e Empréstimos de familiares
z e  Empréstimos bancarios
© e Incentivos Estatais ou comunitarios
'g e  Apoio de outras empresas privadas (Fornecedores)
a e  Alienagéo de patriménio
= e  Outra. Qual?
(%]
(3]
S 2
o \®
E s Indique quantos funcionarios trabalham neste estabelecimento
D | g
Z >
2
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Tabela 10: Matriz do questionario — Colaboradores

< <
5 0 &
m I
0 S @ QUESTOES OBJETIVOS
n
= =
< <
O] O
e  Género
-8 o . Idade
o0l | w® — e Nacionalidade e naturalidade Caracterizar os respondentes relativamente ao género, idade,
18« S g o g e  HabilitagGes literarias nacionalidade e naturalidade, habilitacbes literérias, categoria
© © g g ie] . Tempo de servico na empresa profissional, tempo de servico na empresa, tipologia do
E g o 2 8 e Tipologia do estabelecimento estabglecimento onfje_ dfzs_empenha funcdes, remuneracéo e
a2l 20% e Categoria profissional modalidade da relag&o juridica do emprego de modo a verificar se
S 3 S0 g e Remuneragdo estas caracteristicas influenciam a opinido dos respondentes as
5 @ o e Modalidade de relacéo juridica de diversas questdes consoante o tipo de comércio a que esté afeto.
O emprego
v" Ambiente de trabalho Saber como a empresa obtém informacdo referente as
v" Modo como a empresa lida os conflitos, necessidades e expectativas presentes e futuras dos
queixas ou problemas pessoais colaboradores.
v Horério de trabalho
g v' Possibilidade de conciliar o trabalho com
8 a vida familiar e assuntos pessoais Averiguar de que forma o colaborador esta envolvido com a
< v Possibilidade de conciliar o trabalho com organizagéo e vice versa.
=] assuntos relacionados com a salde
% v Igualdade de oportunidades para o
desenvolvimento de novas competéncias N
@ g profissionais P Conhecer o que a organizacao faz para envolver os colaboradores
a ‘ . 1 . o e
= 8« v Igualdade de oportunidades nos gtraves do didlogo e proporcionando condigBes para a satisfagao
S i processos de promogao 0S MESMos.
© o v' Igualdade de tratamento na organizacédo
o ) v' Salario
-% v Prémios e recompensas Andlise comparativa face aos tipos de comércio em estudo.
° v' Tarefas desenvolvidas
© v' Estabilidade do emprego
n
o
©
2
On e  Politica de gestdo de recursos humanos . . .
© o B Saber se 0s mecanismos disponibilizados pela empresa provocam
k7 = existente na empresa uma melhoria dos servigos prestados e consequente satisfacdo na
U) — . .
= .g *  Oportunidades criadas pela empresa esfera quer do comércio tradicional quer das lojas asiaticas.
&)5 o] para desenvolverem novas
= competéncias
.8 e  Mecanismos de consulta e didlogo
o existentes na empresa
’g . Nivel de conhecimento que tem dos
S objectivos da empresa
= e  Novos métodos de trabalho
g . Desenvolver trabalho em equipa
5 . Participagdo em projectos de mudancga
na empresa
. Sugestbes de melhoria
0w n . . - . Lo
(SR 8 . Equipamentos informaticos disponiveis . .
T 5 v 5o R Equipamentos de comunicago Evidenciar o que a empresa faz para envolver os trabalhadores na
18 T | O & disponiveis ¢ inovacdo dos procedimentos visando a modernizagdo de novas
% e qc) % _8 . Condicoes de higiene ofertas ao mercado tendo em conta as condi¢cbes de higiene e
o = =@
“— oS 2 seguranga.
%) 'c% I o = . Condigbes de seguranca
= = 3}
© O n
0 o
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Estilo de lideranca

Lidera através do exemplo

Demonstra empenho no processo de
mudanca

Aceita criticas construtivas

Aceita sugestbes de melhoria

Delega competéncias e
responsabilidades

Estimula a iniciativa das pessoas
Encoraja a confianca mutua e o respeito
Assegura o desenvolvimento de uma
cultura de mudanca

Promove ag8es de formagéo
Reconhece e premeia os esforgos
individuais e das equipas

Adequa o tratamento dado as pessoas,
as necessidades e as situagdes em
causa

Investigar a avaliagdo que os colaboradores fazem da lideranga
da empresa de modo a aferir o que esta faz para motivar e apoiar
os seus colaboradores e verificar se existem diferengas consoante
o tipo de comércio a que estéo afetos.

Considera que a empresa lhe
disponibilizou formag&o necesséria para
0 desempenho das suas funcdes?

z% e Capacidade para lidar com situagbes
g novas
= e Capacidade de comunicagio Evidenciar o que a empresa faz para identificar, desenvolver e
o) e Capacidade de trabalhar sozinho usar as competéncias das pessoas, articulando com os objetivos
L «  Capacidade de trabalhar em equipa individuais e organizacionais da empresa e verificar se existem
o Capacidade de resolver problemas diferencas consoante o tipo de comércio a que estéo afetos.
. Capacidade de organizacéo
& e Se pretendesse procurar um novo
ko] emprego, o facto de ter trabalhado nesta
,'8 empresa seria uma mais-valia?
2 e Aformagc&o recebida nesta empresa Identificar se consoante o tipo de trabalho a que esta afeto se isso
= e A experiéncia adquirida nesta empresa potencia mais valias que lhe permitam ter acesso mais facilitado
s e Ao prestigio da empresa ao mercado de trabalho.
s
LU

Fonte: Elaboracao propria.

454 O Préteste

ApoOs a elaboragéo, os inquéritos foram validados com a aplicagdo do pré-teste, de forma

a detetar potenciais erros, dificuldades de interpretacdo ou outros aspetos considerados

importantes que pudessem influenciar involuntariamente a compreenséo das questoes, a

fim de proporcionar maior eficacia e validade ao questionario definitivo, conforme

recomendado por Lakatos e Marconi (2005). Seguindo estas recomendacdes foi aplicado

0 pré-teste a dez lojas em Vila Vicosa.

Face ao resultado do pré teste houve necessidade de retirar uma questdo porque se

encontrava repetida.

i.
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5. ANALISE DOS DADOS E RESULTADOS

Neste capitulo, apresentam-se os resultados e discutem-se paralelamente, colocando-os
em confronto com as concec¢des tedricas da revisdo da literatura, documentadas nos

capitulos anteriores.

Tendo como objetivo analisar diferencas entre o tipo de estabelecimento, Comércio
Tradicional e Comércio de Produtos de Origem Asidtica, a abordagem sera dividida,
fundamentalmente, em duas partes. Assim, dedica-se uma primeira ao empresario e as
caracteristicas da empresa e uma segunda aos colaboradores particularizando indices de
satisfagéo.

O trabalho de andlise estatistica que se apresenta foi realizado com recurso ao software
SPSS. Ao longo de todo o estudo apenas se considerou as respostas validas. Tendo em
consideracdo a exatiddo que o estudo exige optou-se por definir, para todas as analises

inferenciais, um nivel de significancia de 0,05, ou seja, que se admite um erro de 5%.

Saliente-se, ainda, que para se proceder a andlise estatistica inferencial, que permite
determinar se as relagdes observadas entre variaveis numa amostra sdo generalizaveis a
populacdo de onde foi tirada, recorreu-se, atendendo as caracteristicas das variaveis e
ao tipo de relagédo ao teste de Fisher, tal como recomenda Maroco (2007) atendendo a
gue as condigcbes de aproximagdo da distribuicdo do teste a distribuicdo do Qui-

Quadrado' ndo se verificam".

E oportuno referir que todas as tabelas extraidas do SPSS se encontram em apéndice
ainda que referidas no texto. Para avaliar as diferencas ao nivel da opinido dos
empresarios relativamente a aspetos particulares da empresa que a frente serédo
referenciados recorreu-se, a aplicacdo do teste ndo paramétrico de Mann-Whitney, como

recomenda (Maroco, 2007).

" O teste do Qui-Quadrado “serve para testar se duas ou mais populagdes (ou grupos) independentes
diferem relativamente a uma determinada caracteristica, i.e. se a frequéncia com que os elementos da
amostra se repartem pelas classes de uma varidavel nominal categorizada é ou ndo idéntica” (Maroco, 2007,
p.103).

"0s pressupostos para a aplica¢do do teste do Qui-Quadrado sdo em simultaneo: a) A dimensdo da amostra
ser superior a 20 elementos; b)Todas as Frequéncias Esperadas sejam superiores a 1e; c) Pelo menos 80%
das Frequéncias Esperadas sejam superiores ou iguais a 5.
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5.1 CARACTERIZACAO DO PERFIL DO EMPRESARIO

Num primeiro patamar apresenta-se de forma sumaria a caracterizacdo da amostra em

estudo relativamente ao Perfil do Empresério. Constituida por 52 individuos a amostra é

representada, em funcéo do Tipo de Estabelecimento, por 78,8% como pertencentes ao

Comércio Tradicional e 21,2% ao Comércio de Produtos de Origem Asiatica.

Iniciemos a caracterizacdo e analise do Perfil do Empresario da amostra, em funcdo do

Tipo de Estabelecimento, por aspetos socioldgicos conforme evidencia a Tabela 11.

Tabela 11: Caracterizacdo e analise sociolégica do empresério por Tipo de Estabelecimento.

Caracterizagéo sociolégica do empresario

Tipo de Estabelecimento

Comércio Tradicional

Comércio de

Produtos de Origem

Asiatica Teste de
Fisher
n % N %
Género Masculino 20 48,8% 9 81,8% £?=3,838
Feminino 21 51,2% 2 18,2% p=0,086
Nivel etario 25 aos 29 anos 5 12,2% 2 18,2%
30 aos 34 anos 2 4,9% 3 27,3%
35 aos 39 anos 5 12,2% 2 18,2%
40 aos 44 anos 7 17,1% 1 9,1% 2?=8,072
45 aos 49 anos 2 4,9% 1 9,1% p=0,229
50 aos 54 anos 3 7,3% 0 0,0%
55 aos 59 anos 3 7,3% 1 9,1%
60 ou mais 14 34,1% 1 9,1%
Habilitagdes 9° ano 16 39,0% 7 63,6%
literarias
12° ano 16 39,0% 1 9,1%
x%=10,853
Licenciatura 7 17,1% 0 0,0%
p=0,011
Doutoramento 1 2,4% 0 0,0%
Outra 1 2,4% 3 27,3%

Fonte: Questionario
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Ao nivel do género constata-se no Comércio Tradicional semelhante percentagem de
empresérios e, por outro, no Comércio de Produtos de Origem Asiatica pertencem ao
género masculino 81,8% e apenas 18,2% ao género feminino. Apés avaliacdo através do
teste de Fisher podemos concluir que a propor¢do dos elementos por género é
independente do tipo de estabelecimento, ou seja, ndo se pode afirmar a existéncia de
diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢des dos elementos de cada
género por tipo de estabelecimento.

Considerando o nivel etario salienta-se que, por um lado, no Comércio Tradicional 34,1%
dos empresarios tém 60 ou mais anos e 29,3% entre os 35 e 0s 44 anos e, por outro, No
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica que 63,7% dos empresarios tém entre os 25 e
0s 39 anos. ApGs avaliacdo através do teste de Fisher podemos concluir que a proporcao
dos elementos por nivel etario € independente do tipo de estabelecimento, ou seja, ndo
se pode afirmar a existéncia de diferengas estatisticamente significativas ao nivel das
propor¢des dos empresarios de cada nivel etério por tipo de estabelecimento. No entanto
salienta-se que a idade dos empresarios do Comércio Tradicional é substancialmente

superior aos empresarios do Comércio de Produtos de Origem Asiatica.

Centrando-nos nas habilitacdes literarias salienta-se no Comércio Tradicional que 39,0%
dos empresarios tém o 9°ano, 39,0% o 12° ano e 17,1% licenciatura e no Comércio de
Produtos de Origem Asiética 63,6% dos empresarios tém o 9°ano, 9,1% o 12° ano e ndo
se constata ninguém com habilitagbes superiores. Estas diferencas apos avaliadas
através do teste de Fisher permitem concluir a existéncia de diferencas estatisticamente
significativas ao nivel das proporcbes das habilitacdes literarias dos empresarios

relativamente ao tipo de estabelecimento.

Aprofundemos a caracterizagdo do Perfil do Empresério da amostra, em funcao do Tipo
de Estabelecimento, analisando as origens do empreséario conforme evidencia a Tabela
12.
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Tabela 12: Caracterizacdo e analise das origens do empresério por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

Ori d Ari comeércio Produtos de
rigens do empresario ici
g . rEeliEiomneY Origem Asiatica Teste de
Fisher
N % N %
Nacionalidade Portuguesa 40 97,6% 0 0,0%
x%=47,419
Chinesa 0 0,0% 11 100,0%
p<0,001
Outra 1 2,4% 0 0,0%
Regiéo Alentejo 38 92,7% 0 0,0%
x%=46,372
Zhejiang 0 0,0% 11 100,0%
p<0,001
Qutra 3 7,3% 0 0,0%
Cidade Evora 38 92,7% 0 0,0%
Qingtian 0 0,0% 8 72, 7%
Wenzhou 0 0,0% 1 9,1% £?=46,550
Jinhua 0 0,0% 1 9,1% p<0,001
Hangzhou 0 0,0% 1 9,1%
Outra 3 7,3% 0 0,0%

Fonte: Questionario

Caracterizando as origens dos empresarios salienta-se que no Comércio Tradicional que

97,6% dos empresarios tém nacionalidade portuguesa, 92,7% da regidao do Alentejo

particularmente de Evora e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica todos tém

nacionalidade chinesa da regido Zhejiang. Com é Gbvio, apés avaliagdo através do teste

de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao

nivel das propor¢des das nacionalidades, regides e cidades de origem dos empresarios

relativamente ao tipo de estabelecimento.

Prossigamos com a caracterizacdo e analise da relacdo com as empresas do empresario

da amostra em fungéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia a Tabela 13.
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Tabela 13: Caracterizacdo e andlise da relagdo com as empresas do empresario por Tipo de

Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

. Comércio de
Relacédo com as empresas T(r:gg?ceircfr:oal Produtos de
Origem Asiéatica Teste de
Fisher
N % N %
Antiguidade na Oaos5 6 14,6% 5 45,5%
actividade empresarial
6 aos 10 5 12,2% 6 54,5%
x3=17,901
11 aos 15 6 14,6% 0 0,0%
p<0,001
16 aos 20 4 9,8% 0 0,0%
Mais de 20 20 48,8% 0 0,0%
Experiéncia anteriorno  Sim 22 53,7% 6 54,5% £%=0,003
ramo comercial '
Nao 19 46,3% 5 4550  P=1,000
Antecedentes Profissional liberal 4 9,8% 0 0,0%
profissionais
Desempregado 2 4,9% 0 0,0%
Estudante 9 22,0% 1 9,1% £?=3,852
Funcionario do sector privado 19 46,3% 6 54,5% p=0,526
Funcionario public 1 2,4% 1 9,1%
Proprietario de outra empresa 6 14,6% 3 27,3%
Influéncias na escolha Familia 31 75,6% 11 100,0%
da profiss_éo de ¥?=2,195
empresario Amigos 5 12,2% 0 0,0% '
p=0,235
Outra 5 12,2% 0 0,0%

Fonte: Questionario

Considerando a antiguidade na atividade empresarial salienta-se que, por um lado, no
Comércio Tradicional 48,8% dos empresarios tém mais de 20 anos e, por outro, no
Comércio de Produtos de Origem Asiatica 45,5% dos empresarios tém 5 ou menos anos
e os restantes 54,5% entre 6 e 10 anos. ApOs avaliacdo através do teste de Fisher pode-
se concluir a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das
proporcBes das categorias da antiguidade na atividade empresarial, relativamente ao tipo

de estabelecimento evidenciando-se que a antiguidade na atividade empresarial do
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Comércio Tradicional é substancialmente superior comparativamente com 0s

empresérios do Comeércio de Produtos de Origem Asiatica.

Ao nivel da experiéncia anterior no ramo comercial constata-se que quer Comércio
Tradicional quer Comércio de Produtos de Origem Asiatica uma ligeira superioridade por
parte dos individuos com experiéncia sem que se possa afirmar a existéncia de
diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cdes por tipo de
estabelecimento.

Considerando o0s antecedentes profissionais salienta-se que quer no Comércio
Tradicional quer no Comércio de Produtos de Origem Asiatica 0 maior nimero de
empresarios afirma ja ter sido funcionério do sector privado sendo esse nimero de 46,3%
e 54,5% respetivamente. ApGs avaliacdo através do teste de Fisher podemos concluir
gue a proporcao dos empresarios por antecedentes profissionais é independente do tipo
de estabelecimento.

Relativamente as influéncias na escolha da profissdo de empresario salienta-se que quer
no Comércio Tradicional quer no Comércio de Produtos de Origem Asiatica o maior
namero de empresarios afirma ter sido a familia sendo esse niumero de 75,6% e 100,0%
respetivamente. ApoOs avaliagdo através do teste de Fisher podemos concluir que a
propor¢cdo dos empresarios nas categorias das influéncias na escolha da profissédo de

empresario é independente do tipo de estabelecimento.

Nesta fase ir-se-a caracterizar e analisar os fatores de influéncia para abertura do
estabelecimento e as perspectivas presentes e futuras por parte do empresario da

amostra em funcéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia a Tabela 14.

Considerando os fatores de influéncia para abertura do estabelecimento salienta-se que,
por um lado, no Comércio Tradicional 26,8% dos empresarios vém uma oportunidade de
mercado e 29,3% referem o conhecimento do ramo e, por outro, no Comércio de
Produtos de Origem Asiatica 72,7% dos empresarios tém o desejo de independéncia e
27,3% vontade de ganhar dinheiro. Apds avaliacdo através do teste de Fisher pode-se
concluir a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das proporcées
dos fatores de influéncia para abertura do estabelecimento, relativamente ao tipo de

estabelecimento.
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Tabela 14: Caracterizacdo e analise dos fatores de influéncia para abertura do estabelecimento e das
perspectivas presentes e futuras por tipo de estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

- o Comércio
Anédlise de Estratégia o Produtos de
U etz Origem Asiatica  1estede
Fisher
N % N %
Factores de influéncia  Oportunidade de mercado 11 26,8% 0 0,0%
para abertura do
estabelecimento Conhecimento do ramo 12 29,3% 0 0,0%
Desejo de independéncia 2 4,9% 8 72,7%
; x?=28,029
raléalﬁe oportunidade de 2 4.9% 0 0.0%
rabalho p<0,001
Realizagao profissional 6 14,6% 0 0,0%
Vontade de ganhar dinheiro 2 4,9% 3 27,3%
Outra 6 14,6% 0 0,0%
Perspectivas Manter o negécio actual 37 90,2% 0 0,0%
presentes e futuras
face a continuidade do  Ajterar imagem da loja 1 2,4% 0 0,0%
negocio
. . x%=46,710
Expandir o negécio 0 0,0% 11 100,0%
p<0,001
Encerrar o estabelecimento 2 4,9% 0 0,0%
Outra 1 2,4% 0 0,0%

Fonte: Questionario

Quanto as perspectivas presentes e futuras face a continuidade do negécio salienta-se
que, por um lado, no Comércio Tradicional 90,2% dos empresarios pretendem manter o
negdcio atual e, por outro, no Comércio de Produtos de Origem Asiética a totalidade dos

empresarios espera expandir o negocio.

ApoGs avaliacdo através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferencas
estatisticamente significativas ao nivel das propor¢des das perspectivas presentes e

futuras face a continuidade do negdcio, relativamente ao tipo de estabelecimento.
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5.1.1 Analise da concorréncia pelo empresario

Importa, ainda nesta fase, caracterizar e analisar o conhecimento que o empresario, em
funcdo do Tipo de Estabelecimento, tem do principal concorrente e em simultineo

caracteriza-lo, conforme evidencia a Tabela 15.

Tabela 15: Caracterizacéo e anélise do conhecimento do principal concorrente por tipo de

estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio Comércio de
Conhecimento e caracterizagdo do principal concorrente . Produtos de
Tradicional OnEensitics Teste de Teste de
Fisher Fisher
n % n %
Sim 39 95,1% 11 100,0%
Concorrentes no Mercado
Comércio tradicional do mesmo ramo 12 30,8% 0 0,0%
x%=0,558
Comércio a retalho asiatico 13 33,3% 11 100,0% )(2=14,685
p=1,000
Comércio a retalho nas grandes superficies 13 33,3% 0 0,0% p<0,001
Outro 1 2,6% 0 0,0%
Nao 2 4,9% 0 0,0%

Fonte: Questionario

Para a analise dos aspetos concorrenciais considere-se numa primeira fase o
conhecimento e, para o caso afirmativo, uma segunda relativa a caracterizacao. Assim,
analisando o conhecimento salienta-se que quer no Comércio Tradicional quer no
Comércio de Produtos de Origem Asiatica a quase totalidade dos empresarios afirma
conhecer qual o tipo de comércio que lhe é concorrencial. Neste ambito, apds avaliacdo
através do teste de Fisher podemos concluir que a proporcao dos empresarios com

conhecimento é independente do tipo de estabelecimento.

Centrando-nos no segundo aspeto, salienta-se no Comércio Tradicional uma
homogeneidade na distribuicdo pelas trés categorias de comércio em questdo

nomeadamente, tradicional do mesmo ramo, retalho asiatico e retalho nas grandes
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superficies. J& no Comércio de Produtos de Origem Asiatica constata-se que 0s
empresarios identificam o comércio do seu tipo como Unico concorrente. Apos avaliagdo
através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferengas estatisticamente
significativas ao nivel das proporcdes das categorias dos comércios concorrenciais em

andlise relativamente ao tipo de estabelecimento.

5.1.2 Tipologia do estabelecimento

Nesta fase, ir-se-a caracterizar e analisar de forma global a tipologia do estabelecimento,

em fungéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia a Tabela 16.

Tabela 16: Caracterizacdo e analise da tipologia de estabelecimento por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

. . . . Comércio Produtos de
Caracterizacado da tipologia de estabelecimento Tradicional Origem Teste de
Asiatica Fisher
n % n %
Formato da sua loja Loja de descontos 1 2,4% 11 100,0%
Loja especializada 24 58,5% 0 0,0%
Loja de estilo 5 12,2% 0 0,0% %?=38,926
Loja de marca 9 22,0% 0 0,0% p<0,001
Loja de services 1 2,4% 0 0,0%
Loja de localizagao especifica 1 2,4% 0 0,0%
Tipo de venda Self-service 5 12,2% 11 100,0% ¥?=31,390
praticado no '
estabelecimento Venda ao balcdo 36  87,8% 0 0,0%  P<0001
Enquadramento fiscal Empresario em nome individual 11 26,8% 10 90,9%
Sociedade unipessoal 4 9,8% 0 0,0% £?=13,707
Sociedade por quotas 25 61,0% 1 9,1% p=0,002
Sociedade anénima 1 2,4% 0 0,0%
Localizagéo da loja Centro histérico-artérias principais 39 95,1% 3 27,3%
Centro histérico-artérias secundarias 2 4,9% 2 18,2% ¥?=23,858
Bairros residenciais 0 0,0% 3 27,3% p<0,001
Zona industrial 0 0,0% 3 27,3%
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Area bruta da loja Até 50m’ 11 26,8% 0 0,0%

Dos 51 aos 100 m? 15 36,6% 2 18,2%
2 x%=11,946
Dos 101 aos 150 m 8 19,5% 4 36,4%
p=0,007
Dos 151 aos 200 m? 4 9,8% 0 0,0%
Superior aos 200 m? 3 7,3% 5 45,5%
Namero de lojas que Uma 26 63,4% 9 81,8%
possui em Evora ¥2=1,141
Duas 11 26,8% 2 18,2%
p=0,642
Trés 4 9,8% 0 0,0%
Horario que pratica Horas semanais 40 a 45 22 53,7% 0 0,0%
Horas semanais 46 a 49 14 34,1% 0 0,0%
Horas semanais 50 as 55 1 2,4% 1 9,1%
x?=42,513
Horas semanais 56 as 60 1 2,4% 0 0,0%
p<0,001
Horas semanais 61 as 65 2 4,9% 0 0,0%
Horas semanais 66 as 70 1 2,4% 0 0,0%
Horas semanais 71 ou mais 0 0,0% 10 90,9%
Indique a proveniéncia  Nacional 28 68,3% 0 0,0%
dos produtos
comercializados Outros paises da UE 10 24,4% 0 00%  ,2-39677
Asia 1 2,4% 11 100,0%  P<0,001
Outra 2 4,9% 0 0,0%

Fonte: Questionario

Iniciou-se a caracterizagcdo da tipologia do estabelecimento, pelo formato da loja. Assim,
salienta-se que dos empresarios do Comércio Tradicional 58,8% entendem o seu
estabelecimento como uma loja especializada e 22,0% como uma loja de marca em
contraponto com os empresérios do Comércio de Produtos de Origem Asidtica que na
sua totalidade consideram o seu estabelecimento como uma loja de descontos. ApdGs
avaliacdo através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferencas
estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cdes das categorias do formato da loja

relativamente ao tipo de estabelecimento.

Quanto ao tipo de venda praticado no estabelecimento salienta-se que, por um lado, no

Comércio Tradicional 87,8% dos empresarios considera de venda ao balc&o e, por outro,
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no Comércio de Produtos de Origem Asiatica a totalidade dos empresarios entende ser
de self-service. ApGs avaliacdo através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia
de diferengas estatisticamente significativas ao nivel das proporgdes do tipo de venda
praticado relativamente ao tipo de estabelecimento.

Considerando o enquadramento fiscal salienta-se que no Comércio Tradicional 61,0%
sdo sociedades por quotas e 26,8% empresarios em nome individual e no Comércio de
Produtos de Origem Asiatica 90,9% sdo empresarios em nome individual. Apos avaliacao
através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferengas estatisticamente
significativas ao nivel das proporgdes do enquadramento fiscal relativamente ao tipo de

estabelecimento.

Relativamente a localizagdo da loja salienta-se que no Comércio Tradicional 95,1% se
encontram no centro histdrico-artérias principais e no Comércio de Produtos de Origem
Asiatica constata-se uma distribui¢cdo, praticamente homogénea por todas as zonas em
estudo nomeadamente, centro histérico-artérias principais, centro histérico-artérias
secundarias, bairros residenciais e zona industrial. Ap6s avaliagdo através do teste de
Fisher pode-se concluir a existéncia de diferengas estatisticamente significativas ao nivel

das proporc¢des da localizacdo da loja relativamente ao tipo de estabelecimento.

Analisando-se a area bruta da loja salienta-se no Comércio Tradicional que 26,8% tém
até 50m? e 36,6% dos 51 aos 100 m? e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica
36,4% dos estabelecimentos tém dos 101 aos 150 m? e 45,5% uma &rea superior aos
200 m®. Apobs avaliacio através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de
diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cées da area bruta da loja

relativamente ao tipo de estabelecimento.

Acerca do nimero de lojas que possui em Evora salienta-se que no Comércio Tradicional
63,4% dos empresarios sdo detentores de uma loja e 26,8% de duas lojas e no Comércio
de Produtos de Origem Asidtica 81,8% séo detentores de apenas uma. Apds avaliagéo
através do teste de Fisher podemos concluir que a propor¢do do nimero de lojas que 0s

empresarios possuem em Evora é independente do tipo de estabelecimento.

Considerando horério semanal praticado salienta-se que no Comércio Tradicional 53,7%
pratica entre as 40 e 45 horas e 34,1% entre as 46 e 49 horas e no Comércio de
Produtos de Origem Asiatica 90,9% pratica 71 horas ou mais. Apds avaliacao através do

teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferengas estatisticamente significativas
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ao nivel das propor¢bes do horario semanal praticado relativamente ao tipo de
estabelecimento.

Finalizou-se a caracterizacéo da tipologia do estabelecimento analisando a proveniéncia
dos produtos comercializados. Assim, salienta-se no Comércio Tradicional que 68,3%
tém origem nacional e 24,4% em outros paises da UE e no Comércio de Produtos de
Origem Asiatica a totalidade dos produtos tem origem asiatica. Apés avaliagéo atravées do
teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de diferengas estatisticamente significativas
ao nivel das proporcdes nas categorias de proveniéncia dos produtos comercializados

relativamente ao tipo de estabelecimento.

5.1.3 Produtos comercializados

Atendendo ao preco e qualidade que os diferentes Tipos de Estabelecimento oferecem,
ir-se-a nesta etapa caracterizar e analisar a percec¢ao do empresario, recolhida através de
escala de Lickert", sobre o produto que comercializa. Para o efeito, a Tabela 17
apresenta para a opinido dos empresarios sobre o preco e qualidade do produto a
mediana, a média das ordens para cada tipo de estabelecimento e o resultado e a

significancia do teste de Mann-Whitney.

Tabela 17: Andlise do preco e qualidade dos produtos comercializados por Tipo de Estabelecimento.

Classificagcdo do produto comercializado Média das Teste de Mann-

Mediana

ordens Whitney

Comércio Tradicional 3,0 31,5 U= 20,000

Face ao preco W= 86,000
Comércio de Produtos de Origem Asiatica 2,0 7,8 p<0,001

Comércio Tradicional 4,0 29,9 U=86,000

Face a qualidade W=152,000
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica 3,0 13,8 p<0,001

Fonte: Questionario

Y

Constata-se que relativamente a classificacdo atribuida pelo empresario ao produto

BN

comercializado quer face ao preco quer face a qualidade se verificam diferencas

Saliente-se que os atributos considerados no estudo foram definidos em escala ordinal com 4 pontos, 1 —
Muito Baixo, 2 — Baixo, 3 — Médio, 4 — Alto.
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estatisticamente significativas em funcdo do tipo de estabelecimento, Comércio
Tradicional e Comércio de Produtos de Origem Asiatica. Para ambos 0s casos em
andlise as diferencas referidas séo traduzidas por uma maior classificagdo por parte dos
empreséarios do Comércio Tradicional relativamente ao s empresarios do Comércio de

Produtos de Origem Asiética.

5.1.4 Tipo de financiamento

O financiamento, até pela conjuntura econémica atual, assume redobrada importancia.
Assim, nesta fase, ir-se-4 caracterizar e analisar o tipo de financiamento que o
empresario utiliza na sua atividade, em funcao do Tipo de Estabelecimento. Para o efeito,
a Tabela 18 apresenta para a opinido dos empresarios sobre as formas de financiamento
que mais utiliza, recolhidas através de escala de Lickert", a mediana, a média das ordens
para cada tipo de estabelecimento e o resultado e a significAncia do teste de Mann-
Whitney. .

Tabela 18: Analise do tipo de financiamento por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de financiamento Médiadas Teste de Mann-

Mediana

ordens Whitney
Formas de financiamento L .
- poupangas pessoais Comércio Tradicional 2,0 22,1 thj_:ggf)oggo
Co‘rp(‘eruo de Produtos de Origem 4.0 43,0 p<0,001
Asiatica
Fg:nrr;)?zscifn:;nsagglamento Comeércio Tradicional 1,0 21,3 U=10,500
. L . W=871,500
familiares '
Co_rp(_eruo de Produtos de Origem 4.0 46,0 p<0,001
Asiatica
Formas de financiamento o o
- empréstimos bancarios ~ Comércio Tradicional 2,0 29,7 U=93,500
o . W=159,500
Co_nj(_ermo de Produtos de Origem 1.0 14,5 p=0,001
Asiatica
Formas de financiamento - .
_incentivos estatais Comércio Tradicional 1,0 27,3 U=192,500
Coméreio de Prod de Ori W=258,500
omercio de Produtos de Origem 1,0 235 p=0,182
Asiatica
Fgrgi%sddeegrl:arnecslg;nento Comércio Tradicional 1,0 21,3
g P U=13,500
privadas —
Comércio de Produtos de Origem W=874,500
3,0 45,8 p<0,001

Asiatica

" Saliente-se que os atributos considerados no estudo foram definidos em escala ordinal com 4 pontos,

1-Nunca, 2 —Raramente, 3 — Frequentemente, 4 —Sempre.
e
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Formas de financiamento

— alienacéo de Comeércio Tradicional 1,0 27,0 U=203,500
patriménio Comércio de Prod de Ori W=269,500
omércio de Pro utos de Origem 1.0 245 p=0,286
Asiatica
Formas de financiamento
— outro Comeércio Tradicional 5,0 26,5 U=225,500
. . W=291,500
Co_rp_eruo de Produtos de Origem 50 265 p=1,000
Asiatica

Fonte: Questionario

Relativamente a frequéncia do tipo de financiamento a que recorre 0 empresario
verificam-se diferencas estatisticamente significativas em fungdo do tipo de
estabelecimento, Comércio Tradicional e Comércio de Produtos de Origem Asiéatica, para
as formas de financiamento poupancas pessoais, empréstimos de familiares,
empréstimos bancérios e apoio de empresas privadas. Estas diferencas traduzem-se, por
um lado, por uma maior frequéncia no recurso a empréstimos bancérios por parte do
Comércio Tradicional e por outro, por um maior recurso por parte do Comércio de
Produtos de Origem Asiatica a financiamentos do tipo poupancas pessoais, empréstimos

de familiares e apoio de empresas privadas.

5.1.5 NuUumero de funcionarios

Numa ultima fase ir-se-a caracterizar e analisar o nimero de funcionarios, em funcdo do
Tipo de Estabelecimento. Para o efeito, a Tabela 19 apresenta para 0 numero de
funcionérios referido pelo empresario a mediana, a média das ordens para cada tipo de

estabelecimento e o resultado e a significancia do teste de Mann-Whitney.

Tabela 19: Andlise do nimero de funcionarios por Tpo de Estabelecimento.

NGmero de funcionarios do estabelecimento Mediana Mc??clizr?sas Teste de Mann-Whitney
Comércio Tradicional 2,0 26,3 U=217,500
W=1078,500
z . . sz 3,0 27’2
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica 0=0,853

Fonte: Questionario

Constata-se que Comércio de Produtos de Origem Asiatica tem uma mediana superior ao

Comércio Tradicional .
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5.2 CARACTERIZACAO DOS RECURSOS HUMANOS

Ao nivel dos colaboradores, a amostra é constituida por 96 individuos distribuindo-se, em
funcéo do Tipo de Estabelecimento, com 70,8% pertencentes ao Comércio Tradicional e
29,2% ao Comércio de Produtos de Origem Asiatica. Numa primeira fase ir-se-a
caracterizar e analisar a amostra referente aos colaboradores, em fungdo do Tipo de

Estabelecimento, por aspetos sociol6gicos conforme evidencia a Tabela 20.

Tabela 20: Caracterizagao socioldgica do colaborador por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

Caracterizagdo sociolégica do colaborador Comeércio Tradicional Produtos de Origem
Asiatica Teste de
Fisher
n % n %
Género Masculino 10 14,7% 12 42,9% £?=8,898
Feminino 58 85,3% 16 57,1% p=0,006
Nivel etario 15 aos 19 anos 0 0,0% 1 3,6%
20 aos 24 anos 9 13,2% 2 7,1%
25 aos 29 anos 17 25,0% 8 28,6%
30 aos 34 anos 10 14, 7% 6 21,4%
x2=7,671
35 aos 39 anos 13 19,1% 6 21,4% p=0,559
40 aos 44 anos 3 4,4% 3 10,7%
45 aos 49 anos 6 8,8% 1 3,6%
50 aos 54 anos 5 7,4% 0 0,0%
55 aos 59 anos 3 4,4% 1 3,6%
60 ou mais 2 2,9% 0 0,0%
Habilitacdes 9° ano 17 25,0% 17 60,7%
literarias
12° ano 35 51,5% 4 14,3%
x%=22,609
Licenciatura 8 11,8% 0 0,0%
p<0,001
Mestrado 3 4,4% 0 0,0%
QOutra 5 7,4% 7 25,0%

Fonte: Questionario
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Ao nivel do género salienta-se que no Comércio Tradicional 85,3% sdo do género
feminino e no Comércio de Produtos de Origem Asiética 57,1% pertencem ao género
feminino e 42,9% ao género masculino. ApGs avaliacdo através do teste de Fisher pode-
se concluir a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das

propor¢des do género relativamente ao tipo de estabelecimento.

Considerando o nivel etério salientam-se as categorias 20 aos 24 anos, 25 aos 29 anos,
30 aos 34 anos e 35 aos 39 anos que representam, respetivamente, no Comércio
Tradicional 13,2%, 25,0%, 14,7% e 19,1% e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica
7,1%, 28,6%, 21,4% e 21,4%. ApOs avaliagédo através do teste de Fisher concluiu-se que
a proporcao dos elementos por nivel etario é independente do tipo de estabelecimento,
ou seja, ndo se pode afirmar a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao

nivel das propor¢des dos colaboradores de cada nivel etario por tipo de estabelecimento.

Centrando-nos nas habilitacdes literarias salienta-se no Comércio Tradicional que 25,0%
dos colaboradores tém o 9°ano, 51,5% o 12° ano e, ainda, 11,8% licenciatura e no
Comércio de Produtos de Origem Asiatica que 60,7% dos colaboradores tém o 9°ano.
Estas diferencas apos avaliadas através do teste de Fisher permitem concluir a existéncia
de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢des das habilitagbes
literarias dos colaboradores relativamente ao tipo de estabelecimento. Aprofundou-se a
caracterizacdo do colaborador da amostra, em funcdo do Tipo de Estabelecimento,

analisando as suas origens conforme evidencia a Tabela 21.

Caracterizando a origem dos colaboradores salienta-se que no Comércio Tradicional a
totalidade tém nacionalidade portuguesa, da regido do Alentejo particularmente de Evora
e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica 67,9% tém nacionalidade chinesa da
regido Zhejiang. Apos avaliagdo através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia
de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das proporcées das nacionalidades,

regides e cidades de origem dos colaboradores relativamente ao tipo de estabelecimento
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Tabela 21: Caracterizacdo e analise das origens do colaborador por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

. Comércio
Origens do colaborador o Produtos de
Uielisionzy Origem Asiatica Teste de
Fisher
N % n %
Nacionalidade Portuguesa 68 100,0% 5 17,9%
Brasileira 0 0,0% 3 10,7% ¥?=73,465
Chinesa 0 0,0% 19 67,9% p<0,001
Outra 0 0,0% 1 3,6%
Regiéo Alentejo 68 100,0% 5 17,9%
. x%=73,438
Zhejiang 0 0,0% 19 67,9%
p<0,001
Outra 0 0,0% 4 14,3%
Cidade Evora 68 100,0% 5 17,9%
Qingtian 0 0,0% 9 32,1%
Wenzhou 0 0,0% 6 21,4% X2:701512
Jiahua 0 0,0% 3 10,7% p<0,001
Hangzhou 0 0,0% 1 3,6%
Outra 0 0,0% 4 14,3%

Fonte: Questionario

5.2.1 Relacgéo do colaborador com o estabelecimento

Nesta fase ir-se-4 caracterizar e analisar a relacdo entre colaborador e empresa, em

funcéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia a Tabela 22.
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Tabela 22: Caracterizacdo da relagédo do colaborador com o estabelecimento por Tipo de
Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

Relacéo do colaborador com o estabelecimento T(r:gg?ceircfr:oal Produtos de
Origem Asiatica  'estede
Fisher
N % n %
N° de anos na 0aos 5 29 42,6% 24 85,7%
empresa
6 aos 10 8 11,8% 3 10,7%
x2=17,486
11 aos 15 14 20,6% 0 0,0%
p<0,001
16 aos 20 4 5,9% 0 0,0%
Mais de 20 13 19,1% 1 3,6%
Categoria Caixeira 48 70,6% 5 17,9%
professional 4?=32,748
Repositor 13 19,1% 23 82,1%
p<0,001
Outra 7 10,3% 0 0,0%
Remuneragao liquida  Menos de 500 euros 12 17,6% 15 53,6%
De 501 a 750 euros 39 57,4% 13 46,4%
x2=14,857
De 751 a 1000 euros 10 14,7% 0 0,0%
p=0,002
De 1001 a 1250 euros 4 5,9% 0 0,0%
De 1251 a 1500 euros 3 4,4% 0 0,0%
Modalidade de Contrato por tempo indeterminado 51 75,0% 26 92,9% £?=3,984
relagéo juridica no '
emprego Contrato por termo determinado 17 25,0% 2 7,1% p=0,052

Fonte: Questionario

Considerando o numero de anos na empresa salienta-se que no Comeércio Tradicional
42,6% tém dos 0 aos 5 anos e no Comércio de Produtos de Origem Asidtica este tempo
de servico representa 85,7%. ApOs avaliagdo através do teste de Fisher pode-se concluir
a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢des do

namero de anos na empresa relativamente ao tipo de estabelecimento.

Quanto a categoria profissional salienta-se que no Comércio Tradicional 70,6% estdo na
categoria caixeira e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica 82,1% na categoria

repositor. Apos avaliacdo através do teste de Fisher pode-se concluir a existéncia de
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diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cbes na categoria
profissional relativamente ao tipo de estabelecimento.

Relativamente a remuneracao liquida salienta-se que no Comércio Tradicional 57,4%
auferem de 501 a 750 euros e no Comércio de Produtos de Origem Asiatica 53,6%
menos de 500 euros. ApdOs avaliacdo através do teste de Fisher pode-se concluir a
existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao nivel da remuneracéo liquida

dos colaboradores relativamente ao tipo de estabelecimento.

Acerca da modalidade de relacao juridica no emprego salienta-se o contrato por tempo
indeterminado que no Comércio Tradicional representa 75,0% dos colaboradores e no
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica representa 92,9%. Apos avaliacdo através do
teste de Fisher podemos concluir que a propor¢do das categorias da modalidade de
relacdo juridica no emprego é independente do tipo de estabelecimento.

5.2.2 Analise de satisfacdo dos recursos humanos

Para a consecugdo do objetivo central que procura analisar as diferencas entre o
Comércio Tradicional e o Comércio de Produtos de Origem Asiatica numa perspectiva
dos colaboradores ir-se-a recorrer a técnica estatistica de Andlise Fatorial segmentada
sobre conjuntos de opinides, recolhidas através de escala de Lickert’, e que procuram
avaliar a satisfacdo dos colaboradores com as condi¢cbes de trabalho, organizacdo do
trabalho, condi¢cBes de higiene, seguranca, equipamento e servicos, estilo de lideranca e
formacdo. Esta técnica permite reduzir as varidveis, que caracterizam os atributos
valorizados colaboradores para um menor nimero de variaveis retendo grande parte da

informacéo contida no conjunto original de variaveis (Maroco, 2007).

Tecnicamente, para os diversos pontos de interesse do nosso estudo, cada estrutura

relacional é avaliada pela Andlise Fatorial sobre a matriz das correla¢des, com a extragéo

¥ Saliente-se que os atributos considerados no estudo foram definidos em escala ordinal com 5 pontos, 1 —
Muito insatisfeito, 2 — Insatisfeito, 3 — Pouco satisfeito, 4 — Satisfeito, 5 — Muito satisfeito.
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de apenas um fator”. Para avaliar a validade de cada anélise fatorial utilizou-se o critério
KMO e para analisar a consisténcia dos itens de cada escala recorreu-se Coeficiente de
Alpha de Cronbach's.

Posteriormente realiza-se a andlise estatistica inferencial que permite avaliar as
diferencas ao nivel da satisfacdo dos colaboradores para relativamente a cada fator para
cada tipo de estabelecimento, Comércio Tradicional e Comércio de Produtos de Origem
Asiatica. Para a consecucdo deste objetivo recorreu-se, a aplicacdo do teste nédo
paramétrico de Mann-Whitney, atendendo a que os pressupostos” para a aplicacéo de

testes paramétricos nao se verificam, como recomenda Maroco (2007)

5.2.3 Analise da satisfacdo com as condi¢fes de trabalho

Iniciemos com o estudo da estrutura relacional que pretende avaliar o grau de satisfacao
dos colaboradores com as condi¢ges de trabalho. Tendo-se observado um KMO=0,897
em apéndice procedeu-se, com uma recomendacao de boa (Maroco, 2007), a Andlise
Fatorial. Na tabela 23 resume-se os pesos fatoriais de cada item no fator retido que se
passa a denominar por Condi¢cbes de Trabalho, 0 seu eigenvalue e a percentagem de
variancia explicada bem como o coeficiente de Alpha de Cronbach's .

" Em cada estrutura apenas se reteve um fator atendendo ao Critério de Kaiser (apresentarem um
eigenevalue superior a 1), a percentagem de variancia retida e a analise do Scree plot, uma vez que, de
acordo com Maroco (2007), a utilizacdo de um Unico critério pode levar a retencdo de mais ou menos
fatores do que aqueles que sao relevantes para descrever a estrutura latente.

vii

Para a aplicagdo de testes paramétricos deve verificar-se o pressuposto da normalidade da distribuicdo e
a homogeneidade de variancias (Maroco, 2007).
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Tabela 23: Andlise fatorial para os itens associados a satisfacdo com as condi¢des de trabalho.

Factor
Cronbach's Alpha=
0,928
Condicdes de
trabalho
Cronbach's Alpha
sem o item
Itens
Ambiente 0,685 0,925
conflitos e queixas pessoais 0,759 0,922
horério de trabalho 0,708 0,923
conciliar profissdo com vida familiar 0,715 0,924
conciliar profissdo com saude 0,748 0,922
igualdade de oportunidades 0,835 0,919
igualdade no processo de promocgéo 0,853 0,917
igualdade de tratamento na organizagao 0,891 0,915
Salario 0,745 0,922
Prémios 0,708 0,925
tarefas desenvolvidas 0,792 0,920
estabilidade do emprego 0,558 0,930
Eigenvalue 6,831
Total de variancia explicada 56,9%

Fonte: Questionario

Como se constata o fator designado por Condicdes de Trabalho apresenta pesos fatoriais
elevados em todos os itens em avaliagdo que demonstram o contributo de cada item para
o fator comum, e explica 56,9% da variancia total. A andlise da consisténcia dos itens da
escala efetivada através do calculo do coeficiente de Alpha de Cronbach's permitiu
verificar que todos os itens apresentam uma elevada consisténcia interna consentanea
com o Alpha de Cronbach's global.

O Alpha de Cronbach's é “um instrumento util para a investigacéo da fiabilidade de uma
medida, e por tal permite o estudo da precisao de um instrumento” (Maréco, 2007: 80).

A andlise entre os valores do Alpha de Cronbach's se o item fosse apagado e o valor do

Alpha de Cronbach's global dos itens que avaliam a satisfagdo com as condi¢bes de
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trabalho, permite afirmar que o valor do Alpha de Cronbach's diminuiria, salvo para o item
— estabilidade do emprego que no entanto é uma diferenca minima, demonstrando a

fiabilidade da escala utilizada.

Consideremos agora a andlise das diferengas ao nivel da satisfagdo dos colaboradores
relativamente ao fator Condi¢cdes de Trabalho por tipo de estabelecimento. Para o efeito,
a Tabela 24 apresenta em sintese do fator Condi¢cdes de Trabalho a mediana, a média
das ordens para cada tipo de estabelecimento e o resultado e a significancia do teste de
Mann-Whitney. .

Tabela 24: Andlise da satisfacdo com as condi¢des de trabalho por Tipo de Estabelecimento.

Teste de Mann-

Factor - Satisfagdo com as condi¢des de trabalho Mediana  Média das ordens
Whitney
Comércio Tradicional 0,13 46,1 U=792,000
W=3138,000
Arc ; V4t 0,49 54,2
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica p=0,197

Fonte: Questionario

Relativamente ao fator Satisfacdo com as condi¢bes de trabalho constata-se um maior
indice de satisfagdo por parte dos colaboradores do Comércio de Produtos de Origem
Asiatica comparativamente com os colaboradores do Comércio Tradicional apesar de as

diferencas verificadas ndo serem estatisticamente significativas.

5.2.4 Analise da satisfacdo com a organizacao do trabalho

Prossigamos com o estudo da estrutura relacional que pretende avaliar o grau de
satisfacdo dos colaboradores com a organizacdo do trabalho. Tendo-se observado um
KMO=0,901 (Anexo 14A) procedeu-se, com uma recomendacédo de excelente (Maroco,
2007), a Andlise Fatorial. Na tabela 25, resumem-se os pesos fatoriais de cada item no
fator retido que se passa a denominar por Organizacdo do trabalho, o seu eigenvalue e a

percentagem de variancia explicada bem como o coeficiente de Alpha de Cronbach's.
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Tabela 25: Andlise fatorial para os itens associados a organizagao do trabalho.

Factor Cronbach's
Alpha= 0,944
Organizacgéo do
trabalho
Cronbach's
Alpha sem o
Itens item
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - recursos humanos existentes 0,826 0,938
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - oportunidade para desenvolver
competéncias 0,869 0,935
Satisfagdo com organizacéo do trabalho - mecanismos de consulta e didlogo 0,829 0,938
Satisfagcdo com organizagéo do trabalho - conhecimento dos objectivos da 0,881 0,934
empresa
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - novos métodos de trabalho 0,862 0,935
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - trabalho em equipa 0,844 0,936
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - participagdo em projectos de mudanca 0,891 0,932
Satisfacdo com organizagéo do trabalho - sugestdes de melhoria 0,779 0,941
Eigenvalue 5,758
Total de variancia explicada 72,0%

Fonte: Questionario

Como se constata o fator designado por Organizacdo do trabalho apresenta pesos
fatoriais elevados em todos os itens em avaliacdo e explica 72,0% da variancia total. A
analise da consisténcia dos itens da escala efetivada através do calculo do coeficiente de
Alpha de Cronbach's permitiu verificar que todos os itens apresentam uma elevada

consisténcia interna consentanea com o Alpha de Cronbach's global.

Posteriormente, consideremos a andlise das diferengas ao nivel da satisfacdo dos
colaboradores relativamente ao fator Organizacdo do trabalho por tipo de
estabelecimento. Para o efeito, a Tabela 26 apresenta em sintese do fator Organizagéo
do trabalho a mediana, a média das ordens para cada tipo de estabelecimento e o

resultado e a significAncia do teste de Mann-Whitney.
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Tabela 26: Andlise da satisfacdo com a organizagao do trabalho por Tipo de Estabelecimento.

Teste de Mann-

Factor - Satisfagdo com a organizagao do trabalho Mediana  Média das ordens
Whitney
Comércio Tradicional 0,17 47,0 U=848,500
W=3194,500
Comércio de Produtos de Origem Asiatica 0,48 52,2
p=0,403

Fonte: Questionario

Relativamente ao fator Satisfacdo com a organizacdo do trabalho constata-se um maior
indice de satisfacdo por parte dos colaboradores do Comércio de Produtos de Origem
Asiética comparativamente com os colaboradores do Comércio Tradicional apesar de as
diferencas verificadas n&o serem estatisticamente significativas.

5.2.5 Analise da satisfacdo com as condi¢des de higiene,

seguranca, equipamentos e servi¢os no trabalho

Prosseguiu-se com o estudo da estrutura relacional que pretende avaliar o grau de
satisfacdo dos colaboradores com as condi¢cdes de higiene, seguranca, equipamentos e
servicos no trabalho. Tendo-se observado um KMO=0,629 (Anexo 15A) procedeu-se,
com uma recomendacao de mediocre (Maroco, 2007), a Analise Fatorial. Na tabela 27,
resumem-se 0s pesos fatoriais de cada item no fator retido que se passa a denominar por
CondigGes de higiene, seguranca, equipamentos e servigcos no trabalho, o seu eigenvalue

e a percentagem de variancia explicada bem como o coeficiente de Alpha de Cronbach's
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Tabela 27: Andlise factorial para os itens associados as condi¢gdes de higiene, seguranca,
equipamentos e servi¢os no trabalho.

Factor
Condicdes de Cronbach's Alpha=
higiene, 0,769
seguranga,
equipamentos
€ Servicos no  Cronbach's Alpha
trabalho sem o item
Itens
Satisfagdo com condicGes de higiene, segurancga, equipamentos e servigos-equipamentos informaticos 0,391 0,821
Satisfagdo com condi¢des de higiene, seguranga, equipamentos e servigos-equipamentos de 0683 0637
comunicagdao ! !
Satisfagdo com condigGes de higiene, seguranga, equipamentos e servigos- condi¢des de higiene 0,800 0,677
Satisfagdo com condigGes de higiene, seguranga, equipamentos e servigos- condi¢des de seguranga 0,688 0,730
Eigenvalue 2,562
Total de varidncia explicada 64,1%

Fonte: Questionario

Como se constata o fator designado por Condi¢des de higiene, seguranca, equipamentos
e servicos no trabalho apresenta pesos fatoriais elevados em todos os itens em avaliacdo
e explica 64,1% da variancia total. A analise da consisténcia dos itens da escala efetivada
através do calculo do coeficiente de Alpha de Cronbach's permitiu verificar que todos os
itens apresentam uma elevada consisténcia interna consentanea com o Alpha de

Cronbach's global..

Nesta fase analisa-se as diferencas ao nivel da satisfagdo dos colaboradores
relativamente ao fator Condigcbes de higiene, seguranga, equipamentos e servicos no
trabalho por tipo de estabelecimento. Para o efeito, a Tabela 28 apresenta em sintese do
fator Condicbes de higiene, seguranca, equipamentos e servicos no trabalho a mediana,
a média das ordens para cada tipo de estabelecimento e o resultado e a significancia do

teste de Mann-Whitney.
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Tabela 28: Andlise da satisfacdo com as condi¢des de higiene, seguranc¢a, equipamento e servigos
por Tipo de Estabelecimento.

Factor - Satisfagcdo com as condi¢des de higiene, Viedhena  MEde dEs arEEns Teste de Mann-
segurancga, equipamento e servigos Whitney
Comércio Tradicional 0,29 53,5 U=614,000
W=1020,000
Comércio de Produtos de Origem Asiatica -0,36 36,4 0=0,006

Fonte: Questionario

Relativamente ao fator Satisfagdo com as condi¢des de higiene, seguranca, equipamento
e servigos verificam-se diferencas estatisticamente significativas em fung&o do tipo de
estabelecimento, Comércio Tradicional e Comércio de Produtos de Origem Asiatica
traduzidas por um maior indice de satisfacdo por parte dos colaboradores do Comércio
Tradicional relativamente aos do Comércio de Produtos de Origem Asiética.

5.2.6 Analise da satisfacdo com o estilo de lideranca

Prossigamos com o estudo da estrutura relacional que pretende avaliar o grau de
satisfacdo dos colaboradores com o estilo de lideranca. Tendo-se observado um
KMO=0,908 procedeu-se, com uma recomendacdo de excelente (Maroco, 2007), a
Analise Fatorial. Na tabela 29, resumem-se os pesos fatoriais de cada item no fator retido
gque se passa a denominar por Estilo de lideranca, o seu eigenvalue e a percentagem de

variancia explicada bem como o coeficiente de Alpha de Cronbach's
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Tabela 29: Andlise fatorial para os itens associados ao estilo de lideranca.

Factor
Cronbach's
Alpha= 0,950
Estilo de lideranca
Cronbach's Alpha
sem o item
Itens

Satisfacdo com estilo de lideranca - lidera através do exemplo 0,597 0,948
Satisfagcdo com estilo de lideranga - demonstra empenho na mudanca 0,760 0,944
Satisfacdo com estilo de lideranga - aceita criticas construtivas 0,811 0,942
Satisfagcdo com estilo de lideranga - aceita sujestées de melhoria 0,795 0,943
Satisfacdo com estilo de lideranga - delega competéncias e responsabilidades 0,762 0,943
Satisfagcdo com estilo de lideranga - estimula iniciativa das pessoas 0,802 0,942
Satisfagcdo com estilo de lideranga - encoraja confianca e respeito 0,670 0,946
Satisfagcdo com estilo de lideranga - assegura desenvolvimento cultura de 0764 0,944
mudanca

Satisfagcdo com estilo de lideranga - promove acc¢des de formacao 0,283 0,962
Satisfacdo com estilo de lideranga - premeia esforcos individuais e equipas 0,715 0,944
Satisfacdo com estilo de lideranga - adequa as pessoas as situagdes 0,800 0,943

Eigenvalue 7,758
Total de variancia explicada 70,5%

Fonte: Questionario

Como se constata o fator designado por Estilo de lideranca apresenta pesos fatoriais
elevados em todos os itens em avaliagdo e explica 70,5% da variancia total. A analise da
consisténcia dos itens da escala efetivada através do célculo do coeficiente de Alpha de
Cronbach's permitiu verificar que todos os itens apresentam uma elevada consisténcia

interna consentanea com o Alpha de Cronbach's global.

Prossegue-se com a analise as diferencas ao nivel da satisfacdo dos colaboradores
relativamente ao fator Estilo de lideranca por tipo de estabelecimento. Para o efeito, a
Tabela 30 apresenta em sintese do fator Estilo de lideranca a mediana, a média das
ordens para cada tipo de estabelecimento e o resultado e a significancia do teste de

Mann-Whitney .
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Tabela 30: Andlise da satisfacdo com o estilo de lideranca por Tipo de Estabelecimento.

Factor - Satisfagdo com o estilo de lideranga Teste de Mann-

Mediana  Média das ordens

Whitney
Comércio Tradicional 0,16 50,1 U=840,500
W=1246,500
Comércio de Produtos de Origem Asiatica 0,23 44,5 p=0,369

Fonte: Questionario

Relativamente ao fator Satisfacdo com o estilo de lideranga n&o se verificam diferencas
estatisticamente significativas nos indices de satisfacdo por parte dos colaboradores do
Comeércio Tradicional comparativamente com os colaboradores do Comércio de Produtos
de Origem Asiatica.

5.2.7 Analise da satisfacdo com a formacdao

Relativamente a formacdo, numa primeira fase, descreve-se e analisa-se a opinido dos
colaboradores no que respeita a disponibilizacéo por parte da empresa de formacao para
o desempenho das fun¢bes, em funcéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia
a Tabela 31.

Tabela 31: Caracterizagao e andalise da disponibilizacdo de formag¢&o necessaria por Tipo de
Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

. . o 5 _ Comércio de

Considera que a empresa disponibilizou formagao Comércio
. . Produtos de
necessaria Tradicional : . Teste de
Origem Asiatica

Fisher
n % n %
Nzo 10 14,7% 27 96,4% p<0,001

Fonte: Questionario

Analisando a opinido dos colaboradores sobre se a empresa disponibilizou a formacéao

necessaria salienta-se pela positiva 85,3% no Comércio Tradicional e apenas 3,6% no
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Comeércio de Produtos de Origem Asiatica. Estas diferencas ap0s avaliadas através do
teste de Fisher permitem concluir a existéncia de diferengas estatisticamente
significativas ao nivel das proporcdes em analise relativamente ao tipo de
estabelecimento.

Prossigamos com o estudo da estrutura relacional que pretende avaliar o grau de
satisfacdo dos colaboradores com a formacédo tendo em consideragdo apenas aqueles
gue revelaram que a empresa disponibilizou formacao necesséaria para o desempenho
das suas fungbes. Tendo-se observado um KMO=0,854 (Anexo 17B) procedeu-se, com
uma recomendac¢éo de boa (Maroco, 2007), & Analise Fatorial. Na tabela 32, resumem-se
0s pesos fatoriais de cada item no fator retido que se passa a denominar por Formagéo, o
seu eigenvalue e a percentagem de variancia explicada bem como o coeficiente de Alpha

de Cronbach's .

Tabela 32: Andlise fatorial para os itens associados com a formacéao.

Factor
Cronbach's Alpha= 0,913
Formacéao
Cronbach's Alpha sem o
item
Itens
Formacéo - capacidade para liderar novas situacdes 0,798 0,903
Formacéo - capacidade de comunicacao 0,817 0,901
Formacéo - capacidade de trabalhar sozinho 0,845 0,895
Formacéo - capacidade de trabalhar em equipa 0,875 0,891
Formacéo - capacidade de resolver problemas 0,821 0,901
Formagcéo - capacidade de organizagéo 0,866 0,891
Eigenvalue 4,209
Total de variancia explicada 70,1%

Fonte: Questionario

Como se constata o fator designado por Formacédo apresenta pesos fatoriais elevados
em todos os itens em avaliacdo e explica 70,1% da variancia total. A analise da
consisténcia dos itens da escala efetivada através do célculo do coeficiente de Alpha de
Cronbach's permitiu verificar que todos os itens apresentam uma elevada consisténcia

interna consentanea com o Alpha de Cronbach's global..
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Consideremos agora a analise das diferencas ao nivel da satisfacdo dos colaboradores
relativamente ao fator Formacao por tipo de estabelecimento. Para o efeito, a Tabela 33
apresenta em sintese do fator Formacao a mediana, a média das ordens para cada tipo
de estabelecimento e o resultado e a significancia do teste de Mann-Whitney.

Tabela 33: Andlise da satisfacdo com a formagé&o por Tipo de Estabelecimento.

Factor - Satisfagdo com a formagao Mediana  Média das ordens Teste de Mann-

Whitney
Comeércio Tradicional -0,40 30,4 U=8,000
W=9,000
Comércio de Produtos de Origem Asiatica -1,05 9,0 p=0,211

Fonte: Questionario

Relativamente ao fator Satisfacdo com a formacdo ndo se verificam diferencas
estatisticamente significativas nos indices de satisfacado por parte dos colaboradores do
Comeércio Tradicional comparativamente com os colaboradores do Comércio de Produtos
de Origem Asiatica. No entanto saliente-se que em ambos 0s tipos de estabelecimento os
colaboradores demonstram insatisfacdo com a formacdo proporcionada, valor que se
acentua, particularmente nos colaboradores do Comércio de Produtos de Origem

Asiatica.

5.2.8 Analise da satisfacdo com a mais-valia da empresa no

futuro profissional

Relativamente & mais-valia por ter trabalhado nesta empresa em termos de futura
empregabilidade, numa primeira fase, descreve-se e analisa-se a opinido dos

colaboradores, em funcéo do Tipo de Estabelecimento, conforme evidencia a Tabela 34.
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Tabela 34: Caracterizacdo e analise da mais-valia em termos de empregabilidade o ter trabalhado
nesta empresa por Tipo de Estabelecimento.

Tipo de Estabelecimento

Comércio de

\(/)a}ie; trabalhado nesta empresa revela-se uma mais- T(r:;)é?;;crllgl Erodutos_ ’d_e Teste de
Origem Asiatica ;
Fisher
n % n %
Sim 67 98,5% 19 67.9% 2219995
N&o 1 1,5% 9 32,1% p<0,001

Fonte: Questionario

Centrando-nos na opinido dos colaboradores sobre a mais-valia por ter trabalhado nesta
empresa em termos de futura empregabilidade salienta-se pela positiva 98,5% no
Comércio Tradicional e 67,9% no Comércio de Produtos de Origem Asiatica. Estas
diferencas apos avaliadas através do teste de Fisher permitem concluir a existéncia de
diferencas estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cdes em andlise

relativamente ao tipo de estabelecimento.

Nesta Ultima fase analisa-se as diferencas ao nivel da satisfagdo dos colaboradores
relativamente a mais-valia por ter trabalhado nesta empresa em termos de futura
empregabilidade, por tipo de estabelecimento. Para o efeito, a Tabela 35 apresenta em
sintese para os itens em questdo a mediana, a média das ordens para cada tipo de

estabelecimento e o resultado e a significancia do teste de Mann-Whitney.

Tabela 35: Andlise da futura empregabilidade por Tipo de Estabelecimento.

Média das Teste de Mann-

Empregabilidade face a: Mediana AT Whitney
A formagéo recebida Comércio Tradicional 4,00 52,06 U=63,000
o . W=253,000
Comeércio de Produtos de Origem 100 13.32
Asiéatica ' ’ p<0,001
A experiéncia adquirida Comeércio Tradicional 4,00 40,81 U=456,000
o . W= 2734,000
Comeércio de Produtos de Origem 500 53.00
Asiéatica ' ’ p=0,038
Ao prestigio da empresa  Comeércio Tradicional 4,00 40,04 U=404,500
o . W= 2682,500
Comeércio de Produtos de Origem 500 5571
Asiéatica ' ’ p=0,006

Fonte: Questionario
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Relativamente a analise quanto a futura empregabilidade pela mais-valia por ter
trabalhado na empresa, em funcao do tipo de estabelecimento, Comércio Tradicional e
Comércio de Produtos de Origem Asidtica, verificam-se diferencas estatisticamente
significativas ao nivel da formacdo recebida, da experiéncia adquirida e, ainda,
atendendo ao prestigio da empresa. Estas diferencas sao traduzidas por um maior indice
de satisfagéo por parte dos colaboradores do Comércio Tradicional relativamente aos do
Comeércio de Produtos de Origem Asiatica no caso da formacao recebida e, em sentido
inverso, por um maior indice de satisfacdo por parte dos colaboradores do Comércio de
Produtos de Origem Asiatica relativamente aos do Comércio Tradicional nos casos da

experiéncia adquirida e ao nivel do prestigio da empresa.
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6. CONCLUSOES, LIMITAGOES AO ESTUDO E
PROPOSTAS DE INVESTIGGAO FUTURAS

Este estudo baseou-se numa reflexdo conceptual e metodolégica e na andlise das
diferencas entre o comércio tradicional e o comércio de produtos de origem asiatica,
sendo dividida em duas grandes partes consistindo a primeira nho empresario e
caracteristicas da empresa e a segunda nos colaboradores particularizando os indices de

satisfacéo.

Este trabalho permitiu-nos retirar um vasto leque de conclusdes, sendo de referir que o
sector tem passado nos Ultimos anos dificuldades motivadas pelas contingéncias

econdmicas do mercado.

N&o existe comércio tradicional por oposi¢do as novas formas de comércio moderno, mas
um comeércio global que se assume de diferentes formatos, devendo ser pensado de uma
forma integrada, admitindo-se que este engloba realidades distintas, ou seja um comércio
constituido por diferentes sectores de atividade, diferentes formatos de estabelecimentos,
diferentes tipos de comerciantes e distintos niveis de modernizacdo, que sao

concorrentes e complementares, devendo-se acautelar o equilibrio entre eles.

O modelo de relacionamento entre 0 empreséario do comércio tradicional e o empresario
do comércio de produtos de origem asiatica, no que diz respeito ao perfil do empresario,
estabeleceu-se como objetivos a caracterizacdo dos respondentes relativamente ao
género, idade, habilitacbes literarias, tempo de exercicio profissional, tipo de
estabelecimento, antecedentes profissionais, influéncias sofridas na escolha da profisséao,
nacionalidade e naturalidade, quais os fatores de influéncia que motivaram a abertura do
estabelecimento de modo a identificar se existe ou ndo um perfil comum que caracterize

0 empresario dos diferentes tipos de comércio.

A nossa amostra foi constituida por 52 individuos, 41 (78,8%) empreséarios do comércio

tradicional e 11, (21,2%) empresarios do comércio de produtos asiaticos.

Na primeira parte do questionario de diagndstico aos empresarios, procurou-se
evidenciar os aspetos sociolégicos e em simultaneo, relacion-los com o tipo de comércio
em que estdo inseridos. Assim, a cada um destes pares de varidveis aplicou-se o teste
de Fisher que revelou apenas a existéncia de diferencas estatisticamente significativas ao
nivel das habilitacbes literarias, que se traduzem em habilitaces superiores nos

empresarios do comércio tradicional.
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Ao nivel das relacbes do empresario com as empresas, relativamente aos tipos de
comércio em andlise, verificam-se diferencas estatisticamente significativas na
antiguidade da atividade empresarial, que se traduzem por menor nimero de anos para o
comércio de produtos asiaticos. Analisando-se a existéncia de experiéncia no ramo
comercial, antecedentes profissionais e a influéncia na escolha da profissao de
empresario ndo se verificam diferencas estatisticamente significativas pelo que estes

elementos sao independentes do tipo de comércio em andlise.

No que se relaciona com as categorias da antiguidade existem diferencas
estatisticamente significativas relativamente ao empresario e ao tipo de estabelecimento,
na experiencia existem diferengas estatisticamente significativas entre o empresério e o
tipo de estabelecimento, nos antecedentes profissionais anteriores a atividade atual ndo
se pode afirmar a existéncia de diferencas estatisticamente significativas em relagédo aos
empresarios e o tipo de estabelecimento bem como nas influéncias na escolha da
profissdo de empresario também ndo existem diferencas estatisticamente significativas
relativamente ao empresario e ao tipo de estabelecimento, contudo relativamente aos
fatores de influencia para a abertura do estabelecimento pode-se concluir a existéncia de

diferencas estatisticamente significativas entre o empresario e o tipo de estabelecimento.

Em suma, o do perfil do empresario relativamente ao tipo de estabelecimento, e apds a
avaliacdo do teste de Fisher que as varidveis género, nivel etario, experiencias
anteriores, antecedentes profissionais e influéncia na escolha da profissdo, a proporcao
dos elementos por estas variaveis sdo independentes do tipo de estabelecimento, ou seja

ndo se pode afirmar a existéncia de diferencas estatisticamente significativas.

No que se relaciona com as variaveis habilitacGes literarias, nacionalidade regifes e
cidades de origem, categoria na antiguidade na atividade de empresario e nos fatores
que influenciaram a abertura do estabelecimento, sdo dependentes na proporcdo dos

elementos com o tipo de estabelecimento.

Relativamente as perspectivas presentes e futuras dos empresarios concluiu-se que
existem diferencas estatisticamente significativas em relacdo ao tipo de estabelecimento,
ou seja as perspectivas sdo dependentes do tipo de estabelecimento que se traduzem
pelo facto dos empresérios do comércio tradicional pretenderem manter o negécio atual
ao passo que os empresérios do comércio asiatico pretendem futuramente expandir o

negocio.
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A nivel da andlise da concorréncia ambos os empresérios conhecem o seu principal
concorrente, sendo esta variavel independente do tipo de estabelecimento, contudo na
identificacdo dos concorrentes existem diferengas estatisticamente significativas entre os
empresarios e o tipo estabelecimento que se traduzem pelo facto dos empresarios do
comércio asiatico considerarem apenas que 0S Seus concorrentes sao as outras

empresas de produtos asiaticos.

Relativamente a tipologia do estabelecimento, os empresarios identificam o formato das
suas lojas pelo que se pode concluir que existem diferengas estatisticamente
significativas relativamente ao tipo de estabelecimento e que se traduzem na opinido do
empresario do comércio tradicional como uma venda ao balcdo enquanto 0 empresario
de produtos de origem asiatica considera a venda em regime de self-service o que

evidencia a dependéncia entre o empresario e o tipo de estabelecimento.

Ao enquadramento fiscal também existem diferencas estatisticamente significativas entre
0 conjunto de empresarios e o tipo de estabelecimento, sendo os empresarios do
comércio tradicional maioritariamente constituidos em sociedades por quotas em
oposi¢do aos empresarios do comércio de produtos asidticos que sdo maioritariamente

empresarios em nome individual.

No que respeita a localizacdo das lojas e as area dedicadas ao comércio tradicional
localizam-se nas artérias principais do centro histérico tendo areas menores que as
dedicadas ao comércio de produtos asiaticos, localizando-se estas ultimas por toda a
zona de estudo, bem como o horério praticado pelo comércio tradicional é mais curto
semanalmente e a proveniéncia dos produtos comercializados no comércio tradicional
maioritariamente é de origem nacional e a proveniéncia dos produtos comercializados

nas lojas de produtos asiaticos tal como o nome indica é asiatica.

Resumindo, em relacdo as areas das lojas, horario e proveniéncia dos produtos apos a
aplicacdo do teste de Fisher verificou-se que estas variaveis sdo dependentes, entre a
relacdo dos empresérios e o tipo de estabelecimento, ou seja existem diferencas
estatisticamente significativas. Por udltimo o numero de lojas € independente do

empresario e o tipo de estabelecimento.

Face aos produtos comercializados nos dois tipos de comércios tendo como referéncia os
itens preco e qualidade dos produtos, procurou-se entender as percecbes dos
empresarios através da utilizacdo de uma escala de Lickert de modo a obter a mediana e

a média das ordens e o resultado da significancia do teste de Mann-Whitney.
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Em ambos os casos, os empresérios do comércio tradicional atribuem uma maior
classificacdo aos dois itens ( preco/qualidade) que os empresarios de venda de produtos
de origem asiética, ou seja, existem diferencas estatisticas significativas em fun¢éo do
tipo de estabelecimento.

Também nos meios de financiamento existem diferencas estatisticamente significativas
em funcdo do tipo de estabelecimento, sendo o comércio tradicional financiado pelo
sistema bancério e o comércio de produtos de origem asiética recorre a financiamentos

do tipo poupancgas pessoais e empréstimos de familiares e fornecedores.

O namero de funcionarios referidos pelos empresarios, a mediana é superior no comeércio
de produtos de origem asiatica contudo ndo apresenta diferencas estatisticamente

significativas.

Concluindo, de forma a construirmos um modelo diferenciador dos empresarios em
relacé@o a tipologia do comércio a que se dedicam (comércio tradicional VS comércio de
produtos de origem asiatica), e focando a analise nos objetivos do estudo e nas variaveis
dependentes, que sdo as que tem diferengas estatisticas significativas de caracter
diferenciador, diremos que relativamente a confirmacao das hipoteses um e dois o estudo

evidencia o seguinte:

+ Os empresarios do comércio tradicional em relacdo aos empresarios de venda de
produtos de origem asiética, tem habilitages literarias superiores aos outros, sao
maioritariamente de origem portuguesa e provenientes da regido do Alentejo. A
grande maioria dos individuos inquiridos desenvolve a atividade ha mais de vinte
anos e apresentam como fatores que influenciaram a abertura do estabelecimento
a oportunidade de mercado e o conhecimento do ramo. Perspetivam manter o
negécio atual. Os seus principais concorrentes sao o préprio comércio tradicional
do mesmo ramo, o retalho asiatico e as grandes superficies. O formato das suas
lojas € identificado como lojas especializadas seguido de lojas de marca, As
vendas processam-se ao balcdo, enquadrando-se fiscal e maioritariamente em
sociedade por quotas. As lojas localizam-se nas artérias principais do centro-
historico, com areas que variam até aos 100m2. Os estabelecimentos estédo
abertos ao publico semanalmente entre 40 a 49 horas, comercializando

essencialmente produtos de origem nacional. Atribuem maior valor e qualidade
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aos produtos que comercializam, financiando as suas empresas através do

mercado financeiro nacional.

* Os empresarios de venda de produtos de origem asiatica, possuem
maioritariamente o 9° ano de escolaridade. Tem todos a nacionalidade Chinesa.
50% destes empresarios desenvolvem a atividade comercial ha menos de 5 anos
e 0s outros 50% ha menos de 10 anos. Os fatores que influenciaram a abertura
das lojas, foram o desejo de independéncia e a vontade de ganhar dinheiro.
Perspetivam de futuro abrir novos estabelecimentos. Identificam os seus
principais e Unicos concorrentes 0s outros comerciantes de venda de produtos de
origem asiatica. Consideram na sua totalidade como tipologia dos seus
estabelecimentos as lojas de desconto, com a modalidade de vendas por self-
service. Relativamente ao enquadramento fiscal sdo maioritariamente
empresarios em nome individual, constatando-se uma distribuicdo homogenia dos
estabelecimentos por todo o territério de estudo, com areas que vao dos 100m2 a
mais de 200m2. Os horarios dos estabelecimentos sédo dilatados, atingindo mais
de 71 horas semanais, sendo os produtos comercializados na sua totalidade
provenientes da Asia. Atendendo ao preco e a qualidades dos produtos estes
empresarios percecionam o0s produtos que comercializam de baixo preco
acompanhados de qualidade baixa. Utilizam como fonte de financiamento as

poupancas pessoais, empréstimos de familiares e apoio de empresas privadas.

Para atingir os objetivos do estudo, procedeu-se ainda a caracterizacdo pessoal e
profissional dos colaboradores afetos a cada tipo de comércio de modo a concluir quais
0s que apresentavam maior nivel de satisfacdo e quais os itens que consideravam mais
importantes para atingir um maior grau de satisfagdo. Para tal analisou-se as vertentes da
satisfacdo de trabalho, organizacdo do trabalho, higiene e seguranca e estilo de
lideranca, averiguou-se a formagcdo e a empregabilidade, sempre nas perspectivas

presentes e futuras dos colaboradores.

A amostra foi constituida por 96 individuos, dos quais 68 (70,8%) pertencentes ao
comércio tradicional e 28 (29,2%) ao comércio de produtos de origem asiatica. Importa
referir que em todos os itens do questionario houve a preocupacao de inserir um espaco

para sugestdes de melhoria, porém nao se obteve qualquer registo.
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Relativamente aos aspetos sociolégicos e apds avaliacdo efetuada através do teste de
Fisher, conclui-se a nivel do género a existéncia de diferencas estatisticamente
significativas ao nivel das proporcdes relativamente ao tipo de estabelecimento, nas
habilitagbes literarias e na origem dos colaboradores (nacionalidade, regido e cidade )
gue se traduzem por uma maior propor¢cao de elementos do género feminino e por
maiores habilitacdes no comeércio tradicional, ao nivel da proveniéncia dos funcionarios
traduzem-se por maioritariamente ser de origem portuguesa no caso do comércio

tradicional e de origem chinesa no comércio de produtos de origem asiatica.

Revelou-se que o0s niveis etarios dos colaboradores sdo independentes do tipo de

estabelecimento, ndo se podendo afirmar diferencas estatisticamente significativas.

A nivel da relacdo dos colaboradores com o estabelecimento, apos avaliagdo atraves do
teste de Fisher podemos concluir, que para as variaveis, nimero de anos na empresa,;
categoria profissional e remuneragéo liquida, sdo dependentes em relacdo ao tipo de
estabelecimento, ou seja, apresentam diferencas estatisticamente significativas ao nivel
das proporcdes das supra citadas categorias relativamente ao tipo de estabelecimento ,
que se traduzem por menor nidmero de anos na empresa para o comércio de produtos
asiaticos. Ao nivel da categoria profissional, que no caso do comércio tradicional estéo
maioritariamente na categoria de caixeira € no comércio de produtos asidticos na
categoria de repositor e ao nivel da remuneracéo iliquida, que acompanha os anos de
tempo de servico, pelo que sdo os colaboradores do comércio tradicional quem aufere

salarios ligeiramente superiores.

O mesmo ndo se passa com a relagdo juridica com o estabelecimento que é uma variavel
independente, ou seja, ndo apresenta diferencas estatisticamente significativas

relativamente ao estabelecimento.

Da andlise da satisfacao dos recursos humanos, constitui um objetivo central na procura
de diferencas entre o comércio tradicional e o comércio de produtos de origem asiatica
numa perspectiva dos colaboradores. Recorreu-se neste item a técnica estatistica da
andlise fatorial segmentada sobre conjunto de opinides, recolhidas através de uma escala
de Llickert, utilizando-se para avaliar a validade de cada andlise fatorial o critério
KMO(Kayser Mayer Olkim) e para analisar a consisténcia dos itens de cada escala

recorreu-se ao coeficiente de Alpha de Cronbach’s.

Utilizou-se ainda a analise estatistica inferencial que permitiu avaliar as diferengcas ao

nivel da satisfagdo dos colaboradores relativamente a cada fator para cada tipo de
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estabelecimento, recorrendo-se a aplicacdo de testes ndo paramétricos de Mann-
Whitney.

Apo6s a validacado dos testes supra citados, relativamente ao fator satisfacdo com as
condicbes de trabalho, constata-se um maior indice de satisfacdo por parte dos
colaboradores do comércio de produtos de origem asiatica comparativamente com 0s
colaboradores do comércio tradicional apesar das diferencas ndo serem estatisticamente
significativas.

Para a andlise da satisfagdo com a organizagdo do trabalho, recorreu-se a técnica de
andlise factorial tendo-se retido um factor comum. A avaliagéo deste fator, representativo
da organizacao do trabalho, por tipo de comércio com o teste de Mann-Whitney, permitiu-
nos concluir um maior indice de satisfagdo por parte dos colaboradores do comércio de
produtos de origem asiatica comparativamente com os colaboradores do comércio

tradicional contudo ndo apresenta diferencgas estatisticamente significativas.

BN

Relativamente a analise da satisfacdo do trabalho com as condi¢cdes de higiene,
segurancga, equipamentos e servigcos no trabalho, também se recorreu a técnica de
andlise factorial tendo-se retido um factor comum Este fator, condicbes de higiene,
seguranca, equipamentos e servigos no trabalho apresenta pesos fatoriais elevados em
todos os itens em avaliagdo. Com a aplicacdo teste de Mann-whitney, podemos concluir
que para o fator condic6es de higiene, seguranca, equipamentos e servigos se verificam
diferencas estatisticamente significativas em funcdo do tipo de estabelecimento,
revelando-se um maior indice de satisfacdo por parte dos colaboradores do comércio

tradicional relativamente aos do comércio de produtos de origem asiatica.

Para confirmacédo da hipétese trés, o estudo evidenciou que o estilo de lideranca quer no
comércio tradicional quer no comércio de produtos de origem asiatica nao influencia o
nivel de satisfacdo dos colaboradores, relativamente ao nivel da satisfacdo com o estilo
de lideranga, a estrutura relacional foi avaliada através do KMO=0,908 pelo que se
procedeu com a recomendacao de excelente a andlise fatorial. O fator retido denominou-
se por estilo de lideranca. Com a aplicac&o do teste de Mann-Whitney conclui-se que ndo
se verificam diferencas estatisticamente significativas nos indices de satisfacédo por parte
dos colaboradores do comércio tradicional comparativamente com os colaboradores do

comércio de produtos de origem asiatica.

Para a analise da satisfacdo com a formacéo, foram colocadas duas questdes base, a

primeira relativa a disponibilizagdo por parte da empresa da componente formacédo e a
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segunda relativa ao grau de satisfacdo dos colaboradores com a formacéo
disponibilizada. Para analisar a disponibilizacdo da formac&o dos diferentes tipos de
comércio aos colaboradores, verificAmos que 85,3% dos empreséarios disponibilizam
formacdo no comércio tradicional e 3,6% no comércio de produtos de origem asiética,
pelo que apdés a aplicacdo do teste de Fisher, concluimos que existem diferencas
estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cdes em andlise relativamente ao tipo
de estabelecimento que se traduzem por maioria de respostas positiva por parte dos
colaboradores do comércio tradicional em contraponto com uma maioria de resposta

negativas por parte dos colaboradores do comércio de produtos asiaticos.

Na avaliagdo do grau de satisfagdo dos colaboradores com a formagéo procedeu-se a
técnica da analise factorial. Para o estudo dos diferentes niveis de satisfacdo
relativamente ao fator formacgéo e aplicado o teste de Mann-Whitney podemos concluir
gue ndo se verificam diferencas estatisticamente significativas nos indices de satisfagéo
entre os colaboradores dos diferentes tipos de comércio estudados, no entanto embora
em ambos os tipos de estabelecimentos os colaboradores tenham demonstrado
insatisfacdo, o valor acentua-se particularmente nos colaboradores do comércio de

produtos asiaticos.

by

Relativamente a andlise da satisfacgdo com a mais-valia da empresa no futuro
profissional, € de salientar que responderam de forma positiva 98,5% o0s colaboradores
do comércio tradicional e 67,9% nos trabalhadores do comércio de produtos de origem
asiatica, e aplicando o teste de Fisher permite concluir a existéncia de diferencas
estatisticamente significativas ao nivel das propor¢cées em analise relativamente ao tipo

de estabelecimento.

Analisando o nivel de satisfacdo dos colaboradores em termos de empregabilidade por
tipo de estabelecimento, e recorrendo ao teste Mann-Whitney podemos concluir que se
verificam diferencas estatisticamente significativas ao nivel da formagéo recebida, da
experiencia adquirida e ao prestigio da empresa, traduzindo-se estas diferencas por um
maior indice de satisfagdo por parte dos colaboradores do comércio tradicional
relativamente aos do comércio de produtos asiaticos, no caso da formacéo recebida e em
sentido inverso por um indice de satisfacéo por parte dos colaboradores do comércio de
produtos asiaticos em relagdo aos colaboradores do comércio tradicional nos casos da

experiéncia adquirida e ao nivel do prestigio da empresa.

Concluindo, de forma a construirmos um modelo diferenciador dos colaboradores

(comércio tradicional VS comércio de produtos de origem asiética), focando a analise nos
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objetivos do estudo e nas varidveis dependentes, que sdo as que tem diferencas

estatisticas significativas de caracter diferenciador.

Os colaboradores do comércio tradicional, quanto ao género sédo maioritariamente
(85,3%) do género feminino. 25,0%, possuem como habilita¢des literarias o 9° ano
de escolaridade, 51,1% o 12° ano de escolaridade e 11,8% licenciatura. S&o na
totalidade de nacionalidade portuguesa, da regido do Alentejo, particularmente de
Evora. Relativamente a antiguidade 42,6% tém entre 0 a 5 anos de atividade,
possuindo 70,6% a categoria profissional de -caixeiros, usufruido de uma
remuneracgdo liquida 57,4% entre os 501 a 750 euros. Relativamente ao fator
satisfacdo com as condi¢des de higiene, segurancga, equipamentos e servi¢cos tem
um maior indice de satisfacdo que os colaboradores do comércio de produtos
asiaticos. Salientam 85,3% que recebeu formacdo disponibilizada pela entidade
patronal, identificam como mais-valia o trabalho no comércio tradicional como
potenciador de empregabilidade, referindo a formagdo como um fator de

satisfacao relativo & procura de outro emprego.

Os colaboradores do comércio de produtos asiaticos, 57,1% pertencem ao género
feminino e 42% ao género masculino, como habilitagdes literarias 60,7% indicam
0 9° ano de escolaridade. 67,9% sao provenientes da china mais propriamente da
regido de Zhejiang. Como antiguidade na empresa 85,7% dos individuos tem
entre 0 e 5 anos de atividade, possuindo como categoria profissional 82,1% a de
repositor, usufruindo uma remuneracdo liquida 53,6% menos de 500 euros
mensais O seu indice de satisfagdo com as condi¢cdes de higiene, seguranca,
equipamento e servicos € mais baixo que os colaboradores do comércio
tradicional. Referem ainda que s6 3,6% dos colaboradores receberam formacéo
disponibilizada pela entidade profissional para o desempenho das suas funcdes,
demonstrando um baixo nivel de satisfacdo com o fator formacéo. Relativamente
a empregabilidade 67,9% considera uma mais- valia trabalhar no comércio de
produtos asiéticos na procura de novo emprego apresentando um maior indice de
satisfacdo nos casos de experiéncia adquirida e prestigio da empresa

relativamente aos colaboradores do comércio tradicional.

Dos dados obtidos e referidos anteriormente, no que a hipoétese trés diz respeito, conclui-

se que o grau de satisfagdo dos trabalhadores com as préticas de gestdo de recursos

humanos, estatisticamente é similar ainda que valorizem fatores diferentes, conforme

espelhado na tabela 36.
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Tabela 36: Andlise do questionario

EMPRESARIOS

Existem diferencas estatisticamente significativas |N&o existem diferencas estatisticamente significativas

Habilitacdes literarias Género
Nacionalidade, regides e cidade |N|’vel etario
Antiguidade |Experiéncia anterior

Fatores de influéncia na abertura do estabelecimento IAntecedentes profissionais

Prespetivas |Influéncias na escolha da profissédo
Quem séo 0s concorrentes IConhecimento da concorréncia
Tipologia das lojas |Nl]mero de lojas

Tipo de venda |

Enquadramento Fiscal

Localizagdo das lojas

Area bruta das lojas

Tipologia

Preco/Qualidade

|
I
|
Horéario |
|
|
|

Financiamento

COLABORADORES

Existem diferencas estatisticamente significativas |N&o existem diferencas estatisticamente significativas
Aspetos Sociolégicos

Género Nivel etario

Habilitacdes literarias |

Origem (nacionalidade, regido, cidade)

Relagdo do colaborador com o estabelecimento

Numero de anos na empresa Relagdo juridica

Categoria profissional |

Remuneracao liquida

Nivel de satisfacdo

Condigoes de higiene e seguranca Condigobes
disponibilidade para formacao |Organiza(;a”10 do trabalho
Empregabilidade IEstiIos de lideranca
Formacao | Formacao

Experiéncia |

Prestigio |

Fonte: Elaboracéo propria
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Limitacdes ao estudo

Este estudo encontrou algumas limitacbes, desde logo decorrentes do tempo disponivel
para o realizar e da dimensdo do mesmo. Face a atualidade do tema pretendia-se
caracterizar o modelo de relacionamento entre os agentes do comércio tradicional e das
novas formas de comércio, a nivel nacional, avaliando a imagem que cada um tem do
outro e a percecao que tém sobre a forma como se situam no mercado concorrencial e o
papel que os recursos humanos ocupam ha gestao da sua atividade comercial.

Consciente que a investigacdo seria mais enriquecida se a deciséo tivesse recaido nesse
sentido, a verdade € que tal ndo foi possivel, pois a dimenséo e a natureza dum estudo
desse género ndo se compatibiliza com o limite temporal do presente trabalho de
investigagdo. Por isso, considerou-se centrar a analise no centro historico de Evora
relativamente ao comércio tradicional e a cidade de Evora relativamente as novas formas

de comércio nomeadamente as lojas de produtos asiaticos.
Propostas de investigacao futura

Este estudo permitiu estimular o interesse para tematicas que merecem ser alvo de uma

andlise mais aprofundada, podendo servir de ponto de partida para investigacdes futuras:

¢ Considera-se que era importante realizar um trabalho de investigacdo que permitisse
caracterizar o modelo de relacionamento entre os agentes do comércio tradicional e
0s agentes de comércio das grandes superficies, avaliando a percecdo que tém sobre

a forma como cada um se situa no mercado concorrencial.

e Conhecer a perspectiva que o cliente externo tem destas formas de comércio,
reconhecendo as vantagens e inconvenientes de cada uma, fazendo o cruzamento
das duas perspectivas, a dos empresarios e a dos clientes, de modo a identificar os

fatores criticos de sucesso de cada forma de negdcio.

Considera-se que se encontram satisfeitos os objetivos que serviram de orientacdo a
realizacdo deste estudo, apesar de surgirem outras tematicas a explorar como linhas
importantes no caminho da identificacdo da competitividade das empresas, ficando a

nocao de que este trabalho contribuiu para um avanco do conhecimento neste dominio.

Espera-se que as limita¢des indicadas se traduzam em verdadeiras oportunidades para
outras pesquisas, uma vez que se acredita que novos e interessantes estudos poderdo
nascer a partir daqui. Admite-se, portanto, que este estudo possa contribuir para o

desenvolvimento de outras linhas de investigacéo.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 100



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Acevedo, C., & Nohara, J. (2007). Monografia no curso de Administracdo: guia completo
de conteudo e forma. Sao Paulo: Atlas.

Ander-Egg, E. (1982). Metodologia y préactica del desarrollo de comunidad. México: El
Ateneo.

Baptista, J. (2006). Os chineses em Portugal: percursos migratérios e estratégias de

implementacéo . Azeitdo: Publidisa.

Beckert, B. G. (1996). The impact of human resourc management on organizational

performance: progress and prospects. Academy of Management Journal, 779-801.

Benko, G., & Lipietz, A. (1994). As regibes ganhadoras. Distritos e redes 0s novos

paradigmas da geografia econdémica. Oeiras: Celta Editora.

Braga, D. (2000). Inovacao, Cultura Empresarial e Desenvolvimento Local: o caso dos
Empreséarios Estrangeiros no Alentejo. Evora: Universidade de Evora- Tese de

doutoramento.

Burt, S., & Dawson, J. (1994). Da mercearia ao hipermercado: a dindmica do setor
retalhista. In D. Pinder, Europa Ocidental: Desafios e Mudancas (pp. 185-209).
Oeiras: Celta.

Caetano, A. (2007). Mudanca Organizacional e Gestdo de Recursos Humanos. Lisboa:
Editora RH.

Camara, P., Guerra, B., Baldeira, P., & Rodrigues, J. (2001). Humanator. Lisboa:
Publicagcbes D. Quixote.

Campani, G. (1994). L' Immigrazione silenziosa. Le comunita cinesi in Italia. Torino:

Edizioni della fondazione giovanni Agneli.

Cascais, M. (1993). A urbanizagdo dos Homens e a urbanizacdo dos Espacos: o caso

particular do Alentejo. Evora: Universidade de Evora.

Cunha, P., Rego, A., Campos e Cunha, R., & Cabral-Cardoso, C. (2007). Manual de

Comportamento Organizacional e Gest&o. Lisboa: RH.

Dias, S. (2003). Gestéo de Marketing. S&o Paulo: Saraiva.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 101



Direcdo Geral dos Impostos. (1995). Glossério. Lisboa: Rei dos Livros.

Fernandes, J., Cachinho, H., & Ribeiro, C. (2000). Comércio Tradicional em Contexto
Urbano. Lisboa: Edi¢cdes Gedes Up.

Ferreira, A. (2008). Manual de Diagnéstico e Mudanga Organizacional. Lisboa: RH
editora.

Ferreira, J., Neves, J., & Caetano, A. (2001). Manual de Psicosociologia das
Organizacdes. Lousa: McGraw-Hill.

Fortin, M. (2009). O processo de Investigacdo: da concepcdo a realizacdo. Loures:

LusoCiéncia-Edicdes Técnicas e Cientificas.
Galo, C. (2008). Sinergia gera resultados. Madrid: Revista Recursos Humanos.
Ghiglione, R., & Matalon, B. (2001). O Inquérito. Teoria e Pratica. Oeiras: Celta Editora.

Halal, W. (2000). Hierarchy to enterprise: internal markets are the foundation for a

knowledge economy. London: Routledge.
Hill, M., & Hill,, A. (2005). Investigagdo por Questionério. Lisboa: Edi¢cdes Silabo .

Jordan, H., & Rodrigues, J. (2002). O Controlo de Gestédo ao servigo da estratégia e dos

gestores. Lisboa: Areas Editora.

Kovacs, I. (1998). Novos modelos de producdo: Trabalho e Pessoas. Oeiras: Celta
Editora.

Kufidu, S. V. (1998). Huma in Greecen Ressource aspects of quality management:
evidence from MNEs operating. The International Journal of Human Resource
Management, 818- 830.

Lakatos, E., & Marconi, M. (2005). Fundamentos de metodologia cientifica. Sao Paulo:
Atlas.

Lamcombe, B. T. (2001). O discurso e a pratica: o que nos dizem os especialistas e o que
nos mostram as praticas das empresas sobre os modelos de gestdo de Recrsos

Humanos. Revista de Administracdo Contemporanea, vol 5, n° 2.
Lewis, J. (1982). Human Mgration. London: Billings and Sons Limited.
Lima, M. (1995). Inquérito Sociolégico: problemas e praticas. Lisboa: Editorial Presenca.

Maroco, J. (2007). Andlise estatistica com utilizacdo do SPSS. Lisboa: Silabo.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 102



Matias, A. (2010). Imagens e estereotipos da sociedade portuguesa sobre a comunidade
chinesa. Lisboa: Alto Comissariado para a Emigragao.

Nazareth, J. (2007). Demografia - A ciéncia da populacao. Lisboa: Editorial Presenca.

Pereira, A. (2004). Guia Practico de utilizagdo SPSS: Andlise da dados para Ciéncias
Sociais e Psicologia. Lisboa: Edigdes Silabo.

Peretti, J. (1998). Recursos Humanos. Lisboa: Silabo.
Pirenne, H. (2007). Les villes du moyen age. Pris: Puf.
Pité, J. (2004). Dicionario Breve de Sociologia. Lisboa: Editorial Presenca.

Quivy, R., & Campenhoudt, L. (2008). Manual de Investigagdo em Ciéncias Sociais.

Lisboa: Portugal Gradiva.
Rebelo, G. (2010). Cédigo do Trabalho. Lisboa: Edi¢cdes Silabo.

Rodrigues, L., Noronha, O., & Martinho, |. (2004). Estratégia de negécios nas empresas
de médio porte o vale do Itajai. Anais do XVII Congresso de la Sociedad

Latinoamericana da Estratégia, vol. 1.

Salgueiro, T. (. (2007). Avaliacdo dos Impactos dos Centros Comercias na cidade de
Evora. Lisboa: GECIC.

Santos, M. (2001). Estratégias empresariais no pds-fordismo. Organizacdes e Trabalho,
pp. 9-30.

Serrano, M. (2009). Estratégias e Praticas de Gestdo e Desenvolvimento de Recursos
Humanos - Estudos de caso numa rede de empresas. Lisboa: Universidade

Tecnica - Tese de doutoramento.

Serrano, M. (2010). A Gestdo dos Recursos Humanos: suporte teorico, evolucdo da

funcdo e modelos. Socius Working Paper. Lisboa: ISEG-Socius.

Simon, G. (1995). Geodinamique des migrations Internationales dans le Monde. Paris:
PUF.

Sparrow, P. H. (1994). European Human Resource Management in Transition. London:

Prentice Hall.

Stoleroff, A. (1996). Sociologia e a Gestdo dos Recursos Humanos. Organizagbes do
Trabalho, pp. 105-113.

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 103



Torrington, D., Hall, L., & Taylor, S. (2005). Human Resource Management. London:
Prentice Hall.

Vilares, M., & Coelho, P. (2005). Satisfacdo e lealdade do cliente. Lisboa: Editorial
Presenca.

Vilelas, J. (2009). Investigacdo- O processo de construcdo do conhecimento. Lisboa:
Edicoes Silabo.

Weber, M. (2007). Bureaucracy and Legitimate Authority. London: Sage Publications.

Yang, H., Miao, D., & Zhu, X. S. (2008). The influence of a pay increase on job
satisfaction: A study with the chinese army. Social Behavior and Personality, pp.
1333-1340.

Websites consultados:

SEF, http://www.sef.pt

Eurostat http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page/portal/eurostat/home/

Censos http://www.ine.pt

Portal do Governo, http://www.portugal.gov.pt

Portal das empresas, http://www.portalempresas

Legislacdo consultada:

Assembleia da Republica. (19 de Janeiro de 2009). Decreto-Lei n°® 21/2009. Diario da

Republica, | série-A .

Assembleia da Republica. (5 de novembro de 2002). Decreto-Lei n° 224/2002. Diario da
Republica, | série-A .
Assembleia da Republica. (31 de agostol de 1985). Decreto-Lei n°® 339/85. Diario da

Republica, | série-A .

Assembleia da Republica. (1 de abril de 2011). Decreto-Lei n°® 48/2011. Diario da

Republica, | série-A .

i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 104


http://www.sef.pt/
http://www.ine.pt/
http://www.portugal.gov.pt/
http://www.portalempresas/

Assembleia da Republica. (16 de Dezembro de 1999). Decreto-Lei n° 555/1999. Diario da
Republica, | série-A .

Assembleia da Republica. (30 de margo de 2004). Lei n® 12/2004. Diario da Republica, |
série-A .

Assembleia da Republica. (12 de fevereiro de 2009). Lei n° 7/2009. Diario da Republica, |
série-A .

Ministério da Economia. (4 de abril de 2011). Portaria n° 31/2011. Diario da Republica, |
série-B .

Ministério da Economia. (16 de abril de 2009). Portaria n® 418/2009. Diario da Republica,
| série-B , pp. 1966-1975.

L
i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 105



ANEXO A

LEGISLACAO PORTUGUESA PARA LICENCIAMENTO DE
ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS
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Ao longo dos tempos, muitos foram os Diplomas legais produzidos, relativamente a
matéria de licenciamentos dos estabelecimentos comerciais. Pela natureza da
problematica, quase todos os governos legislaram acerca do assunto, provocando uma
serie de Diplomas avulsos reguladores dos diferentes sectores de atividade. Acresce o
facto do Poder Local, nos diferentes municipios também organizarem nos regulamentos
municipais, normas vigentes para as suas jurisdicdes. Estes processos tornaram-se
obsoletos, dispersos, sendo apontados por alguns como lesivos para a economia e para
0s investidores que desesperavam a aguardar despachos, vistorias dos diferentes

organismos, provocando atritos por vezes graves ao mercado.

A Lei 12/2004 de 30 de Marc¢o, que estabelecia o regime de autorizagdes a que estavam
sujeitas a instalacdo e a modificacdo de estabelecimentos de comércio a retalho e de
comercio por grosso em livre servico e a instalacdes de conjuntos comerciais, tinha como
objetivos referido no artigo 2° regular a transformagédo e o desenvolvimento das
estruturas empresariais de comércio, de forma a assegurar a coexisténcia e equilibrio dos
diversos formatos comerciais, denotando-se ja nesta norma a preocupacgéo do legislador
incutir no espirito da Lei, preocupagfes de existéncia e sobrevivéncias dos diversas
tipologias do comércio, bem como de protecdo ambiental, ordenamento do territorio e
urbanismo comercial, sem esquecer a defesa do consumidor. Para atingir os objetivos a
gue se propunha referiu no artigo 4° uma série de obrigactes de autorizacdes as quais 0s
estabelecimentos tinham que se sujeitar antes da sua instalacdo ou mesmo da sua
modificacdo, tais como: sdo sujeitas a autorizacdo o0s estabelecimentos de venda a
retalho com area de venda igual ou superior a 500m2, artigo 4° n°1 alinea a), ou se
utilizarem a mesma insignia, ou integrados num grupo, disponham de uma area de venda
acumulada igual ou superior a 5000m2. Previa ainda no seu artigo 5° “ Aprovagao de
Localizagado”, que a instalagdo ou modificagcao de estabelecimentos comerciais a retalho
com é&rea de venda igual ou superior a 2000m2, careciam de autorizacdo prévia de
localizacdo a emitir, mediante parecer da comissédo de coordenacdo e desenvolvimento
regional (CCDR), da autoridade metropolitana de transportes (AMT) , Instituto de
estradas de Portugal (IEP) e ou da camara municipal respetiva. Estabelecia ainda todo o
elenco burocrético inerente as autorizagbes, critérios de decisdo, definia o0s
procedimentos bem o modelo sancionatorio as infracdes a norma.

Com a publicacdo em Diario da Republica do Decreto-Lei n°21/2009 de 19 de Janeiro,
que revoga a Lei 12/2004 de 30 de Margo, fora introduzidas alteracdes de fundo
relativamente ao processo de licenciamento dos estabelecimentos comerciais, fazendo

referéncia aos mesmos principios do anterior diploma, acrescentando os do Programa de
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Simplificagdo Administrativa e Legislativa (SIMPLEX) e contempla a “contribuicdo para a
competitividade do sistema urbano, dinamizando as centralidades urbanas existentes,
favorecendo a sociabilidade urbana e a melhoria do abastecimento e da qualidade de
vida das populagbes”. Tem como objeto no artigo 1°, o normativo para a instalacdo ou
modificacdo dos estabelecimentos de comércio a retalho e dos conjuntos comerciais.
Define no seu artigo 2°, a tipologia dos estabelecimentos afetados:

Artigo2 n°1 alinea a) os estabelecimentos de comércio a retalho, com é&rea igual ou
superior a 2 000m2, (a Lei 12/2004, englobava os estabelecimentos com area igual ou
superior a 500m?2).

Artigo 2 n°1 alinea b) Os “estabelecimentos de comércio a retalho, isoladamente
considerados ou inseridos em conjuntos comerciais independentemente da respetiva
area de venda, que pertenca a uma empresa que utilize uma ou mais insignias ou
estejam integrados num grupo, que disponham, a nivel nacional, de uma area de venda
acumulada igual ou superior a 30 000m2” (a Lei 12/2004, englobava neste ponto o0s
estabelecimentos com area igual ou superior a 5 000m2)

Introduz uma nova baliza no seu artigo 2° n°l1 alinea c) englobando os conjuntos
comerciais que tenham uma area bruta locavel igual ou superior a 8 000m2.

Diz a norma, que substitui ao nivel de decisdo, as trés entidades com atribuicbes
decisorias no ambito da Lei 12/2004, por uma Unica entidade denominada Comissao de
Avaliagcdo Comercial, (COMAC) que decide a nivel das NUTIIl, os pedidos de
autorizacdo, sendo composta (artigo 11° do Decreto-lei 21/2009) pelo presidente da
Camara respetiva, o Presidente da Comissdo de coordenacdo e desenvolvimento
regional (CCDR), o Diretor-geral das atividades econdmicas (DGAE) e o Diretor regional
da economia (DGE) territorialmente competente.

A nivel decisorio recorde-se que a terminacdo constante da Lei 12/2004, assentava na
aprovagdo da localizagdo pela camara municipal (artigo 12°); parecer da Comissdo de
coordenagcdo e desenvolvimento regional (CCDR), da Autoridade metropolitana de
transportes (AMT), do Instituto de estradas de Portugal (IEP) e da Camara Municipal
(artigo 13°); parecer da Direcao geral das empresas (artigo 14°), consulta publica (artigo
15%) e emisséo da deciséo pela Direcdo Regional da Economia.

No Decreto-Lei 21/2009, a decisdo € tomada pela COMAC, com base no relatério emitido
pela Direcdo Geral das Atividades Econdmicas que é elaborado em conformidade com o
aluido na Portaria n°418/2009 de 16 de Abril para efeitos de avaliagdo e pontuagéo dos
supra referidos projetos. Este sistema assenta no célculo da valia do projeto mediante a

ponderacao dos parametros definidos para as diferentes tipologias dos estabelecimentos.
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Relativamente a todos os outros estabelecimentos com caracteristicas dispares aquelas
contempladas no diploma 21/2009 de 19 de Janeiro, o XVIII governo de Portugal, no
ambito do SIMPLEX, legislou o Decreto-Lei 48/2011 de 1 de Abril, o qual ficou conhecido
por << Licenciamento Zero>>, que se destina a “reduzir encargos administrativos sobre
os cidaddo e empresas, por via da eliminagdo de licengas, autorizagbes, vistorias e
condicionamentos prévios para atividades especificas, substituindo-os por acbes
sisteméticas de fiscalizacdo a posterior e mecanismos de responsabilizacdo efetiva dos
promotores” .

Este Diploma da origem ao “Balcdo do empreendedor”, cuja norma € explanada na
Portaria n°131/2011 de 4 de Abril, no qual o investidor trata de todos os procedimentos,

podendo aceder de forma direta via net pelo www.portaldaempresa.pt, ou ainda de forma

mediada, disponivel nas Lojas da Empresa entre outros locais tais como 0s municipios ou
particulares protocolados para o efeito.

O procedimento esta contemplado no artigo 4° n°1 “ A instalagdo de um estabelecimento
abrangido pelos n°1 e 2° do artigo 2 (veremos seguidamente o enquadramento destes
estabelecimentos) estd sujeita ao regime de mera comunicagdo prévia dirigida ao
presidente da camara municipal respetiva e ao diretor-geral das Atividades Econémicas,
obrigatoriamente efetuada pelo titular da exploracdo ou por quem o represente no <<
Balcdo do empreendedor>> . O artigo 4° n°2 refere, “a mera comunicagao prévia consiste
numa declaragdo que permite ao interessado proceder imediatamente a abertura do
estabelecimento, a exploragdo do armazém ou ao inicio de atividade...”

O licenciamento zero, exclui do seu ambito no seu artigo 2° n°7, os estabelecimentos de
comércio a retalho e os conjuntos comerciais abrangidos pelo Decreto-lei n°21/2009 de
19 de Janeiro.

Os estabelecimentos abrangidos pelo Decreto-lei 48/2011 de 1 de Abril, sdo os referidos
no anexo |, sendo de relevancia para o presente trabalho.

- Listas do CAE

-Comeércio a Retalho — Seccéo G, divisdo 47, subclasses

-Estabelecimentos de prestacdo de servicos cujo funcionamento pode envolver riscos
para a salde e para a segurancga das pessoas

-Estabelecimentos de restauracéo ou de bebidas

-Comércio de veiculos automéveis, motociclos, suas pecgas e acessorios- Seccao G,
divisdo 45, subclasses

As subclasses encontram-se descriminadas no Diploma Legal.
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ANEXO B

LEGISLACAO LABORAL
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Legislacao Laboral

Segundo Rebelo (2010) o Direito do Trabalho consiste no ramo do Direito que tem como
objeto o trabalho subordinado, aquele pelo qual uma pessoa se obriga, mediante
retribuicdo, a prestar a sua atividade a outra/s pessoa/s, sob a autoridade e direcao
destas. O contrato de trabalho é um contrato nominativo e tipico, ndo abrange as
atividades realizadas em proveito proprio, mas apenas as que se exercem em proveito
alheio, por exemplo ndo abrange os artesdo que manufaturam e vendem o0s seus
proprios produtos, nem abrange as atividades forcadas como é o servico militar
obrigatério ou o trabalho penitenciario ou a favor da comunidade, como sanc¢éo
alternativa a pena de prisdo. Pelo facto do contrato de trabalho exigir uma retribuicéo
também ndo contempla o trabalho gratuito, sendo exemplo disso o trabalho prestado sem
remuneracdo por membros do agregado familiar em exploracdes familiares ou o trabalho
realizado gratuitamente por razdes de amizade ou voluntariado, ou ainda o trabalho
autébnomo realizado por médicos, advogados ou seja os profissionais liberais. Concluindo
pode dizer-se que o Direito do Trabalho tem por objeto as situacdes juridico-privadas de
trabalho subordinado, noutra perspectiva fala-se em trabalho por conta alheia por
oposi¢do a trabalho por conta prépria, ou seja o trabalhador ndo assume riscos nem

proveitos, sendo estes assumidos ou destinados ou empregador.

O Direito de Trabalho regula essencialmente trés aspetos: as relacdes individuais do

trabalho, as relagbes coletivas do trabalho e o direito as condi¢des do trabalho.

O modelo classico da relacdo laboral assenta na subordinacao juridica do trabalhados ao
empregador, a nivel individual, e na sua integragcdo numa unidade empresarial, este

modelo corresponde ao denominado “ modelo fordista”, com contractos de trabalho a
tempo integral, ndo temporarios e normalizados, destinados essencialmente ao homem
adulto, em que o empregador recebe um elevado nivel de subordinacdo e controlo
disciplinar, mas ao mesmo tempo assegura um elevado nivel de estabilidade e de
prestagdo social. Este modelo de trabalho tem vindo a ser paulatinamente alterado
surgindo novas formas de prestacao do trabalho, como o contrato de trabalho a termo, o
contrato de trabalho temporario entre outras formas de contratacdo, simultaneamente,
verifica-se um alto grau de inefetividade das leis do trabalho, de que sdo exemplo disso a
prestacdo de trabalho subordinado mascarado de prestacdo de trabalho auténomo

(recibos verdes).
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Num contexto socioecondmico especialmente complexo e desafiante para Portugal,
revisionou-se o Cdédigo do Trabalho em 2009, sob um conjunto de eixos de reforma que
se procuraram afirmar sob o signo de uma nova regulacdo dos sistemas de relacbes
laborais, de protecdo social e de emprego, assumindo 0s impactos significativos que este
tem no emprego, no bem-estar social das pessoas e na economia. O legislador parte da
identificacdo de cinco problemas principais no mercado de trabalho em Portugal, sendo
eles: A reduzida adaptabilidade das empresas e dos trabalhadores; a debilidade e o
escasso dinamismo da contratacdo coletiva; a rigidez formal do enquadramento legal; a
escassa efetividade da lei e normas contratuais; e a elevada precariedade e
segmentacdo do emprego. S8o propositos da ultima reforma reduzir a precariedade e
robustecer a flexibilidade da lei laboral; aumentar a adaptabilidade das empresas e
reforcar a flexibilidade interna; simplificar o regime de despedimento disciplinar; alterar a
regulagdo contratual coletiva e adaptar a protecdo social e as politicas do emprego.
(Rebelo,2010)

Importa agora descrever, a forma pela qual o trabalho subordinado se encontra
normalizado, atualmente em Portugal. (Lei n°7/2009, de 12 de Fevereiro), 0 mesmo sera
dizer, quais as modalidades que assume o contrato do trabalho: As modalidades do
contrato de trabalho estdo explanadas na Lei n°® 7/2009 de 12 de Fevereiro (Codigo do
Trabalho), na Seccéo IX e subseccdes | a VI, que compreendem os artigos 139° a 192°.

SUBSECCAO |
Contrato a termo resolutivo
Artigo 140.°
Admissibilidade de contrato de trabalho a termo resolutivo

1 — O contrato de trabalho a termo resolutivo s6 pode ser celebrado para satisfacao de
necessidade temporéria da empresa e pelo periodo estritamente necessario a satisfacdo
dessa necessidade...

Artigo 147.°
Contrato de trabalho sem termo
1 — Considera -se sem termo o contrato de trabalho:

a) Em que a estipulacdo de termo tenha por fim iludir as disposi¢cdes que regulam o
contrato sem termo;

b) Celebrado fora dos casos previstos nos n°s 1, 3 ou 4 do artigo 140.°;

c) Em que falte a reducdo a escrito, a identificagdo ou a assinatura das partes, ou,
simultaneamente, as datas de celebracdo do contrato e de inicio do trabalho, bem como
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aguele em que se omitam ou sejam insuficientes as referéncias ao termo e ao motivo
justificativo;

d) Celebrado em violacdo do disposto no n.° 1 do artigo 143.°
2 — Converte -se em contrato de trabalho sem termo:
a) Aquele cuja renovacéo tenha sido feita em violacao do disposto no artigo 149.°;

b) Aquele em que seja excedido o prazo de duracdo ou o nimero de renovacbes a que
se refere o artigo seguinte;

c) O celebrado a termo incerto, quando o trabalhador permaneca em atividade apos a
data de caducidade indicada na comunicacdo do empregador ou, na falta desta,
decorridos 15 dias ap6s a verificagdo do termo.

3 — Em situagéo referida no n.° 1 ou 2, a antiguidade do trabalhador conta -se desde o
inicio da prestacdo de trabalho, exceto em situagdo a que se refere a alinea d) do n.° 1,
em que compreende o tempo de trabalho prestado em cumprimento dos contractos
SuCessivos.

SUBSECCAO II

Trabalho a tempo parcial
Artigo 150.°

Nocéao de trabalho a tempo parcial

1 — Considera -se trabalho a tempo parcial o que corresponda a um periodo normal de
trabalho semanal inferior ao praticado a tempo completo em situacdo comparavel.

2 — Para efeitos do namero anterior, se o periodo normal de trabalho nao for igual em
cada semana, é considerada a respetiva média no periodo de referéncia aplicavel.

3 — O trabalho a tempo parcial pode ser prestado apenas em alguns dias por semana,
por més ou por ano, devendo o nimero de dias de trabalho ser estabelecido por acordo.

4 — As situagOes de trabalhador a tempo parcial e de trabalhador a tempo completo séo
comparaveis quando estes prestem idéntico trabalho no mesmo estabelecimento ou, ndo
havendo neste trabalhador em situagcdo comparavel, noutro estabelecimento da mesma
empresa com idéntica atividade, devendo ser levadas em conta a antiguidade e a
qualificacéo.

5 — O instrumento de regulamentacdo coletiva de trabalho pode estabelecer o limite
méximo de percentagem do tempo completo que determina a qualificagdo do tempo

SUBSECCAO Il
Trabalho intermitente
Artigo 157.°
Admissibilidade de trabalho intermitente

1 — Em empresa que exerca atividade com descontinuidade ou intensidade variavel, as
partes podem acordar que a prestacdo de trabalho seja intercalada por um ou mais
periodos de inatividade.

2 — O contrato de trabalho intermitente ndo pode ser celebrado a termo resolutivo ou em
regime de trabalho temporario.
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SUBSECCAO IV
Comissao de servico
Artigo 161.°
Objeto da comisséo de servico

Pode ser exercido em comissédo de servico cargo de administracdo ou equivalente, de
direcdo ou chefia diretamente dependente da administragdo ou de diretor — geral ou
equivalente, funcbes de secretariado pessoal de titular de qualquer desses cargos, ou
ainda, desde que instrumento de regulamentagéo coletiva de trabalho o preveja, fungdes
cuja natureza também suponha especial relacdo de confiangca em relacdo a titular
daqueles cargos.

SUBSECCAO V
Teletrabalho
Artigo 165.°

Nocéao de teletrabalho

Considera -se teletrabalho a prestacao laboral realizada com subordinacdo juridica,
habitualmente fora da empresa e através do recurso a tecnologias de informacao e de
comunicagao.

SUBSECCAO VI
Trabalho temporario
DIVISAO |
Disposi¢des gerais relativas a trabalho temporério
Artigo 172.°
Conceitos especificos do regime de trabalho temporario
Considera -se:

a) Contrato de trabalho temporario o contrato de trabalho a termo celebrado entre uma
empresa de trabalho temporario e um trabalhador, pelo qual este se obriga, mediante
retribuicdo daquela, a prestar a sua atividade a utilizadores, mantendo -se vinculado a
empresa de trabalho temporario;

b) Contrato de trabalho por tempo indeterminado para cedéncia temporaria o contrato de
trabalho por tempo indeterminado celebrado entre uma empresa de trabalho temporario e
um trabalhador, pelo qual este se obriga, mediante retribuicdo daquela, a prestar
temporariamente a sua atividade a utilizadores, mantendo -se vinculado a empresa de
trabalho temporario;

c) Contrato de utilizacdo de trabalho temporario o contrato de prestacdo de servigo a
termo resolutivo entre um utilizador e uma empresa de trabalho temporério, pelo qual
esta se obriga, mediante retribuicdo, a ceder aquele um ou mais trabalhadores
temporarios.
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APENDICE A

MAPA DE LOCALIZACAO DAS LOJAS DO COMERCIO TRADICIONAL
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Legenda:

1 Comércio a retalho
] Servicos

] Estabelecimentos encerrados
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APENDICE B

QUESTIONARIO DE DIAGNOSTICO EMPRESARIO
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ugevora

DEPARTAMENTO DE SOCIOLOGIA Q U ESTI O NA R I O DIAG N OSTI CO

No ambito do mestrado em Sociologia variante de Recursos Humanos e Desenvolvimento Sustentavel a decorrer
na Universidade de Evora, solicita-se a sua colaboracéo no preenchimento deste questionario.

Este questionario versa um conjunto de tematicas relativas ao modo como o empresario percepciona o seu hegdcio
de modo a aferir as principais diferengas entre o comércio tradicional e o comércio de origem asiatica.

E de toda a conveniéncia que responda com o maximo de rigor e honestidade, pois s6 assim é possivel a sua
empresa apostar numa melhoria continua dos servigcos que presta.

N&o ha respostas certas ou erradas relativamente a qualquer dos itens, pretendendo-se apenas a sua opinido
pessoal e sincera.

O questionéario é de natureza confidencial e o tratamento efectuado de uma forma global, ndo sujeito a uma
andlise individualizada, o que significa que o anonimato é respeitado.

O tempo esperado de preenchimento do questionario € de 15 minutos.

A equipa de investigacao

ASSINALE, POR FAVOR, COM " X “ UMA OPCAO CORRESPONDENTE A SUA RESPOSTA, OU PREENCHA OS ESPACOS EM BRANCO

1-Masculino |:I2 —Feminino D

1|Sexo
2|Idade Anos
o 9.0 12.° Licenciatura Mestrado Doutoramento Outra.  Qual? D 6

3 Habilitagbes Ano  Ano 3 4 .

Literarias

N N =

Ha quantos

anos exerce a
4 actividade Anos

empresarial?

Comércio Tradicional D
Tipo de
estabelecimento
Comércio de produtos de origem asiatica D

Possuia
experiéncia 1-Sim 2- Ndo
6| anterior no -
ramo
comercial?

e ——
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1-Profissional liberal
. Qual a 2-Desempregado

actividade 3-Estudante

exercida antes o )

de criar a 4-Funcionario do sector privado

empresa? 5-Funcionario Publico
6-Proprietario de outra empresa

Que tipo de

influéncia 0 1-Familia

sofreu na

[l 2-Amigos
[1  3-Outra. Qual?

8|escolhada

Profisséo de
empresério

1-Nacionalidade 2-Regido
3-Cidade

1-ldentificou uma oportunidade de mercado
2-Conhecimento do ramo de actividade
3-Desejo de liberdade e independéncia

. . 4-Falta de oportunidade de trabalho
Indique quais 0s

factores de influéncia
para a abertura do

estabelecimento

10 5-Tempo disponivel
6-Realizacéo profissional
7-Vontade de ganhar dinheiro

8- Outra. Qual?

Il — PERSPECTIVAS

O o o o oo o dg

Quais as suas perspectivas presentes e ou futuras relativamente a continuidade do seu
negoécio?

% 1-Manter o actual negdcio.

% 2-Mudar de ramo

« 3-Ampliar o espago existente

% 4-Alterar aimagem da loja

% 5-Expandir o negdcio para mais estabelecimentos
% 6-Encerrar o estabelecimento

< 7-Outra.Qual?
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IIl— CONCORRENCIA

Conhece o seu principal concorrente comercial?
0 1-Sim
0 2-Néo

Se respondeu SIM, identifique-o:
[0 1- Comércio tradicional do mesmo ramo
[0 2-Comércio aretalho de venda de produtos de origem asiatica
[0 3-Comércio aretalho exercido nas grandes superficies comerciais
[J  4-QOutro. Qual?

IV — FORMATO DAS LOJAS

1 | Identifique o formato da sua loja

Loja de desconto (precos baixos)

Loja de conveniéncia (horario)

Loja especializada (escolha)

Loja de estilo (design, originalidade, exclusividade)

Loja de marca (confianca, reputacéo)

Lojas de servicos (servigos de valor acrescentado)

~N o o~ WO N P

Loja de localizacdo especifica (impulso, sentimento)

V - FORMA DE VENDA

Que tipo de venda pratica no seu estabelecimento?
[1 1-Livre servico (self-service)

[1 2-Venda ao balcéo (produto solicitado ao comerciante)

VI — TIPO DE COMERCIANTE

VIl — LOCALIZAGAO DA LOJA

Indique a localizagdo da sua loja
[J  1- Centro histérico — artérias principais
[] 2- Centro histérico — artérias secundarias
[]  3- Bairros residenciais
[J  4- Zona Industrial
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VIII — DIMENSAO DA LOJA

Indique a area bruta de venda do seu estabelecimento
1 1- Até aos 50m’

2- Dos 51 m? aos 100 m?

3- Dos 101 m®aos 150 m?

4- Dos 151 m?aos 200 m?

5- Superior a 201m?. Indique

IX - NUMERO DE LOJAS

Indique o nimero de lojas que possui em Evora

U
U
U
U

1 [0 1-Uma
[l 2-Duas
[l 3-Trés
[J  4- Quatro
[ 5-

X — HORARIO DE FUNCIONAMENTO

1- Indique o horario que normalmente pratica

- 1- Diade semana 2- Sébado 3- Domingo
Horario

1-Periodo da manhéa

2-Periodo da tarde

Xl — PRODUTOS COMERCIALIZADOS

1 | Classifique os produtos que comercializa, relativamente a: 1 2 3 4 0
Muito Baixo | Baixo Médio Alto NS/NR
PrEGO o e |:I |:I

| ]
QUAlIdAE. ... e D D D

XIl — ORIGEM DOS PRODUTOS

Indique a proveniéncia da maior parte dos produtos que comercializa?

1
[0 1- Nacional

[J 2- Outros paises da UE
0 3-Asia
[J  4-Outra. Qual ?
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XIII = TIPO DE FINANCIAMENTO

Indique quais as formas de financiamento que utiliza na sua
atividade

2

Raramente

3

Frequen

temente

4

Sempre

0

NS/NR

Poupangas pessoais

Empréstimos de familiares

Empréstimos bancérios

Incentivos Estatais ou comunitarios

Apoio de outras empresas privadas (Fornecedores)

Alienacgao de patrimonio

XV

QOutra. Qual?

— NUMERO DE FUNCIONARIOS

Indique quantos funcionérios trabalham neste estabelecimento?

[Ny

[Ny
[Ny
[Ny

OO o) O O O o

O Questionario termina aqui.

Muito Obrigado pela sua colaboracgéo!
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APENDICE C

QUESTIONARIO DE DIAGNOSTICO RH
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ud&evora

DEPARTAMENTO DE SOCIOLOGIA

Questionario — colaboradores

e Instrucdes de resposta ao questionario:

Este questiondrio versa um conjunto de tematicas relativas ao modo como o colaborador perceciona a
empresa de modo a aferir o grau de satisfagdo com a empresa e de motivacdo sobre as atividades que
desenvolve. E de toda a conveniéncia que responda com o maximo de rigor e honestidade, pois s6 assim é

possivel a sua empresa apostar numa melhoria continua dos servigos que presta.

Nao ha respostas certas ou erradas relativamente a qualquer dos itens, pretendendo-se apenas a sua
opinido pessoal e sincera. Este questiondrio € de natureza confidencial. O tratamento deste, por sua vez, é
efetuado de uma forma global, ndo sendo sujeito a uma analise individualizada, o que significa que o seu

anonimato é respeitado. A Equipa de Investigacao

1. CARACTERIZACAO DO RESPONDENTE

Masculino 1 I:I Feminino 2 I:I

1|Sexo

2|ldade Anos

3|Nacionalidade 4. Regiao 5. Cidade

9.° Ano 12.°Ano Licenciatura Mestrado Doutoramento Outra. Qual?
6| Habilitagcdes Literarias
o' o Oo°* Og°* O° a°
Ha quantos anos
7 Anos

trabalha nesta empresa?

Comércio Tradicional Ij 1
8| Tipo de estabelecimento
Comércio de produtos de origem asiatica |j

9| Categoria Profissional
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10

Em que intervalo se situa
a suaremuneracao

liquida

Menos de 500 euros
De 501 a 750 euros
De 751 a 1000 euros
De 1001 a 1250 euros

De 1250 a 1500 euros

11

Modalidade de Relacédo

Juridica no Emprego

Mais de 1501 euros 6
[1  Contrato de Trabalho por Tempo Indeterminado .......... 1
[l  Contrato de Trabalho por Tempo Determinado ............ 2

[1  Outra. Qual?

NN

Satisfacdo com...

1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

12. Satisfacdo com as condic¢fes de trabalho

Grau de Satisfacéo

1

3

4

5

Registe aqui as suas sugestdes

de melhoria

Ambiente de trabalho

Modo como a empresa lida os conflitos,
queixas ou problemas pessoais

Horario de trabalho

Possibilidade de conciliar o trabalho com a
vida familiar e assuntos pessoais

Possibilidade de conciliar o trabalho com
assuntos relacionados com a salde

profissionais

Igualdade de  oportunidades para o
desenvolvimento de novas competéncias

promogéo

Igualdade de oportunidades nos processos de

Igualdade de tratamento na organizagéo

Salario

Prémios e recompensas

10

Tarefas desenvolvidas

11

Estabilidade do emprego

12
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1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

13. Satisfacdo com a organizacao de trabalho

Satisfacdo com...

Grau de Satisfacao

2 3 | 4

O que falta para que o seu grau

de satisfacdo seja 5?

Politica de gestdo de recursos humanos
existente na empresa

Oportunidades criadas pela empresa
para desenvolverem novas competéncias

Mecanismos de consulta e didlogo
existentes na empresa

Nivel de conhecimento que tem dos
objetivos da empresa

Novos métodos de trabalho

Desenvolver trabalho em equipa

Participacdo em projectos de mudanca
na empresa

Sugestdes de melhoria

1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

14. Satisfacdo com as condi¢cdes de higiene, seguranca, equipamentos e servicos

Satisfagdo com...

Grau de Satisfacao

Registe aqui as suas

1 2 S

4

5 sugestdes de melhoria

Equipamentos informaticos disponiveis

Equipamentos de comunicagéo
disponiveis

Condicdes de hygiene

Condicdes de seguranca
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1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

15. Satisfacdo com o estilo de lideranca

Grau de Satisfagao
Registe aqui as suas

Satisfacdo com... )
1 2| 3 4 | 5 | sugestdes de melhoria

O gestor ...

Lidera através do exemplo 1

Demonstra empenho no processo de 2

mudancga

Aceita criticas construtivas 3
Aceita sugestdes de melhoria 4
Delega competéncias e responsabilidades 5
Estimula a iniciativa das pessoas 6
Encoraja a confianga mutua e o respeito 7

Assegura o desenvolvimento de uma cultura 3
de mudanca

Promove accdes de formacgao 9

Reconhece e premeia o0s esforgos 0
individuais e das equipas

Adequa o tratamento dado as pessoas, as 1
necessidades e &s situacdes em causa

16. Formagéao

Considera que a empresa lhe 1.SIM 2.Néo

disponibilizou formag&o necessaria

para o desempenho das suas

funcdes?

Se respondeu afirmativamente a pergunta 16, responda a questao 17.

e ——
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1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

17. Formacéao

Grau de Satisfacao
Indique a competéncia que adquiriu Registe aqui as suas

através da formacgéo 11213 |45 sugestdes de melhoria

Capacidade para lidar com situa¢fes novas | 1

Capacidade de comunicagéo 2
Capacidade de trabalhar sozinho 3
Capacidade de trabalhar em equipa 4
Capacidade de resolver problemas 5
Capacidade de organizacgao 6

18. Empregabilidade

Se pretendesse procurar um novo 1-SIM 2-Nao

emprego, o facto de ter trabalhado

nesta empresa revela-se uma mais-

valia

Se respondeu afirmativamente a pergunta 18, responda a questdo 19.

1 = Muito Insatisfeito, 2 = Insatisfeito, 3 = Pouco Satisfeito, 4 = Satisfeito e 5 = Muito Satisfeito.

i 19. Empregabilidade

. . Grau de Satisfacao
Encontraria facilmente um novo

emprego... 1 2, 3 4 5

A formac&o recebida nesta empresa

A experiéncia adquirida nesta
empresa

Ao prestigio da empresa

O Questionério termina aqui. Muito obrigado pela sua colaboracéo.
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APENDICE D

TABELAS - SPSS

Fonte: Questionarios
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Statistics

Tipo de estabelecimento

I Walid 52

Missing ]

Tipo de estabelecimento
Cumulative
Freguency Fercent ‘“Yalid Percent Fercent

“alid comeércio tradicional 41 F=R= Ta.8 F=R=

COrMarcio de produtos de 11 21,2 21,2 100,0

origem asiatica

Total 52 100,0 100,0

Geénero * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comércio de
) pradutos de
comercio origern
tradicional asiatica Total
GFénero masculino Count 20 =] 29
% weithin Tipo de 48 8% g81,8% A5,8%
estabelecimento
feminino Count 21 2 23
% wyithin Tipo de a1,2% 18,2% 44 2%
estabelecimentao
Total Count 41 11 a2
% wyithin Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
Chi-Square Testsd
Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1- Point
Yalue df (2-sided) sided) sided) Frobahility
Fearzan Chi-Square 38382 a0 RIES a0
Continuity Correctiont 26145 08
Likelihood Ratio 41448 04z Rk a0
Fisher's Exact Test 086 0a0
Linear-by-Linear 3,7E4° a2 0a2a a0 042
Association
M ofvalid Cases a2

a. 1 cells (25,0%) have expected count less than . The minimum expected count is 4,87

b. Computed only for a 2¢2 table
¢. The standardized statistic is-1,940.

. For 2x2 crosstabulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results.
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MNivel etario * Tipo de estabelecimento

Crosstahb
Tipo de estabelecirmenta
comercio de
L produtos de
COarcio arigerm
tradicional asiatica Total
Mivel etario 25 qo0s 29 anos Count 5 2 7
o within Tipo de 12,2% 18,2% 13,9%
estabelecimento
30 aos 34 anos Zount 2 3 5
o within Tipo de 4,9% 27,3% 9, 6%
estabelecimento
35 aos 39 anos Zount 5 2 v
o within Tipo de 12,2% 18,2% 13,9%
estabelecimento
40 aos 44 anos Zount v 1 =]
o within Tipo de 17,1% 9.1% 15,4%
estabelecimento
45 aos 49 anos Zount 2 1 3
o within Tipo de 4,9% 9,1% 5,8%
estabelecimento
50 aos 54 anos Zount 3 a 3
o within Tipo de T, 3% k- 5,8%
estabelecimento
55 aons 59 anos Count 3 1 4
o within Tipo de T, 3% 9,1% 7%
estabelecimento
B0 ou mais Zount 14 1 14
% within Tipo de 34,1% a,1 % 28,8%
estabelecimento
Total Zount 41 11 52
o within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
Chi-Square Tests
Monte Catlo i, (-sided) Monte Catlo 3ig. (1-sided)
95% Confidence Interval 95% Confidence Interval
Agymp. Sy, . .
Vale | o (2-gided) | Sig. | LowerBound | UpperBound | i | LowerBound | UpperBound
Pearson Chi-Square §.130° i | 293 T
Likelihood Ratio gdar f mloa A2 pl
Fisher's Exact Test §,072 e 218 23
Linear-tieLingar 3879 1 M9 | Db 40 Bt | Dt 02 028
Assaciation
N of Valid Cases 52

3. 12 cells (75,0%) have eypectad count less than 5. The minimum expectzd countis 53,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000,
t. The standardized stafistic is-1,.870,

L
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Habilitagoes literarias * Tipo de estabelecimento

gopereis | Pgen™ |
Hahilitagdes literarias 9° ano Cou_nt_ _ 16 T 23
Chi-Square Tests
Mot Calo Sig, (2-sided) Monte Calo Sig, {1-sided)
88% Canfidence Intenval 88% Canfidence Intenval
Agymn. Sig.
Yallje if (2-sire) Bi, | Lower Bound | Unner Bound | Sin. | Lower Bound | Upper Baund
Pearson Chi-Bauare {2365 3 IUHb (08 JIlE
Likelihood Ratio 13280 il ,Uﬂgb Il ik
Fisher's Exact Test 11853 e (08 3
Linear;by-Linear 1 (90¢ il ,352b 0 Rl ,182b 17 102
Association
N ofValid Cases i}

.7 cells (70 %) have expected countless than 4. The minimum expected countis 21.
b Basedt on 10000 sample tables with staring eed 2000000,
(. The standardized stafistic is 1044

- ]
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MNMacionalidade * Tipo de estabelecimento

Chi-Stuare Tests
Monte Carlo Big. (2-sided) Wonte Carlo Big. (1-sided)
00% Confidence ntenval 00% Confidence ntenval
Asimn. Sin.

Vaue | of | (Zided | S [ LowerBound | UpperBound | 8ig | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Gouare 520008 00 ,UUUh Il il
Likefihaod Rafin 53 A3 oo | oot il il
Fisher's Exact Test 47419 (o il il
Linear-npLinear 0oy R il 1 i o
Aeentiation
N afYalid Cases il

3. 3cells (50,0%) have expected countless than 5. The minimurm epected countis 21,
b, Bazed on 10000 sampled tables with starting seed 1487459085,

r. The standardized statistc s 6,330

Regiao * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelacimeanto
COmearcio de
. produtos de
carmarcio arigem
tradicional asiatica Total
Regido Alentejo Zount 38 a 38
¥ weithin Tipo de 92 T Ruk-) T3 1%
estabelecimento
zhejiang Zount a 11 11
o wwithin Tipo de 0% 100,0% 21,2%
estabelecimenta
outra Count <] a <]
o wwithin Tipo de 7,3 % 02 5,8%
estabelecimento
Total Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimenta
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Chi-Siuare Tests

htonte Garlo Sig. (2-gided) Mante Garlo Sig. (1-gided)
B9% Confidence Interval B9% Confidence Interval
Agymn. i,
Yalug if L-sided Big. | LowerBound | UpperBound | Sig. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Bquare A20008 1 Q00 ,UUUb Jilll] Jill]
Likelihaod Ratin A3 i3 2 Jilll} ,DDDb il on
Fisher's Exact Test 46,372 i o0 il
Linear-hy-Linear 18 480° 1 Q00 ,UUUb Jilll] Jill] ,UUUb 00 00
Association
M ofalid Cases Al
3. 3 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected countis 63,
. Based on 10000 sampled tables with staring seed 79654295,
. The standardized statistic is 4 289,
Cidade * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estabelecitmento
comercio de
L produtos de
cormercio origerm
_ tradicional asiatica Total
Cidade Ewvara Zount 38 u] a8
% weithin Tipo de U2 T O3 Ta3,1%
estabelecimento
Clingtian Zount o =] =]
% weithin Tipo de L0 T2TH 15,4%
estabelecimento
wWwenzhou Zount o 1 1
e weithin Tipo de 0% 9,1% 1,9%
estabelecimento
Jdinhua Zount o 1 1
2% weithin Tipo de Rk 9,1% 1,9%
estabelecimeanto
Hangzhou Zount o 1 1
2% weithin Tipo de Rk 9,1% 1,9%
estabelecimeanto
autra Zount ] u] 3
% within Tipo de T.3% 0% 5,8%
estabelecimeanto
Total Zount 41 11 52
%;Nittjhiln Tipo dte 100,0% 100,0% 100,0%
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Chi-Square Tests

Monte Catlo Sig. (2-sided) Monte Carla Sig. {1-sided)
89% Confidenca Intenval 89% Confidence Interval
Agymp. Sig.
Yalue if (-sided) Sig. | LowerBound | UpperBound | Sio. | LowerBound | Unper Bound
Pearsan Chi-Souare A2.0008 ] il ,DDD" il I
Likelihood Ratio 53663 ] 00 ,UUU" 000 000
Fisher's Exact Tast 46,550 ook il I
Linear-t-Linear 6 1 110 14t 11 7 g 111 7
Association
M ofalid Cases A2
a. B calls (79,0%) have expected count l2ss than 5. The minimum expected countis 21,
h. Based on 10000 samplad tables with stating seed 79654295,
¢, The standardized statistic is 2,582,
Antiguidade na actividade empresarial * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estabelecimento
comércio de
o produtos de
comearcio arigerm
tradicional asiatica Total
Antiguidade na actividade 0ans 5 Count o] o] 11
empresarial %, within Tipo de 14, 5% 45 5% 1,2%
estabelecimento
Baos 10 Count 5 5] 11
% within Tipo de 12,2% 54,5% 71,2%
estabelecimento
11 aos 14 Zount 5] ] G
% within Tipo de 14,6% 0% 11,5%
estabelecimento
16 aos 20 Count 4 1] 4
% within Tipo de 9,3% 0% 7.7 %
estabelecimento
mais de 20 Zount 20 ] 20
% within Tipo de 48,8% 0% 38,5%
estabelecimento
Total Count 41 11 52
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Monte Calo &g, (1-sided) Monte Calo &g, (1-sided)
88% Conficence Interval 80% Confirence Interval
Asimp. Sin.

Valie | df | Chsided] | Big | LowerBound | UpperBound | i | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Guare 197978 il ,UUUb o il
Likelhood Rafio 13,48 oo | oot (00 (00
Fisher's Exact Test 17401 e 0 0
LingarbieLinear 14,451° ooy goob il ooy goob il il
Association
N ofValid Cases il

8.7 calls (70,0%) have expected count less than 8. The minimurn epectsd countis 85,
b. Based on 10000 sampled tables with staring seed 2000000,

t. The standardized statisticis-3 801,

Experiéncia anterior no ramo comercial * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimento
comércio de
. produtos de
COMMErcio origem
tradicional asiatica Total
Expetiéncia anteriar nio gim Count 22 B 28
ramao comercial % within Tipo de 53,7% 546% | 530%
estahelecimentn
nao Count 19 a8 24
% within Tipo de 46,3% 45 5% 46, 2%
estahelecimentn
Total Count 4 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimenta
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Chi-Stuare Tests?

Asymp. Sig. | ExactSig. (& | ExactSig. (1- Paint
Yalle if (2-sided) sired) sided) Prabahility
Pearson Chi-Souare 033 Relit 1,000 15
Continuity Correction® a0 1,000
Likelihood Ratio 03 Relit 1,000 15
Fisher's Exact Test 1,000 15
Lingar-fy-Lingar [Q03® 459 1,000 15 25
Association
M of Valid Cases f2
a. 0cells {0%) have expected count less than . The minimum expected countis 5,08,
h. Computed only for a 242 tahle
¢, The standardized statistic is - 042,
d. For 242 crosstabulation, exact results are provided instead of Mante Carlo results.
Antecedentes profissionais * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estabelecimento
comercio de
o produtos de
comercio origem
tradicional asiatica Total
Antecedentes profissional liberal Count 4 0 4
profissionais % within Tipa de 9,8% 0% 7.7%
estabelecimento
desempregada Count 2 0 2
% within Tipo de 4,9% 0% 3,8%
estabelecimento
estudante Count 9 1 10
% within Tipo de 22,0% a1% 18,2%
estabelecimento
funcionario do sector Count 14 £ 25
privado % within Tipo da 46,3% 54 5% 48,1%
estabelecimento
funcionario poblico Count 1 1 2
% within Tipo de 2.4% 9,1% 3.8%
estabelecimento
proprietario de outra Count 5] 3 2]
Empresa % within Tipn de 14 6% 27.3% 17.3%
estabelecimenta
Total Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Monte Carlo 81y, (2-sided) Monte Carlo Sig. {1-sided)
89% Confidence Intanval 85% Confidence Intenval
Asymp. 3in.

Valug f (2-sited) Sio. | LowerBound | UpperBound | Sig. | LowerBound | Upper Bound |
Pearson Chi-5quare 4752 i] A0 ,Eﬂab 440 Bl
Likelihood Ratio hart i] | e A5 441
Fisher's Evart Test 1861 flg A3 53
Linear-DiLinear 3403 1 5 | e jICE 02| e JIkt! 44
Aasciation
N afValid Cages Al

3. B cells (86, 7%) have sxpected countless than . The minimurm eypectsd countis 42,
. Based on 10000 sampled tables with staring seed 2000000,
. The standardized statistic s 1,845,

Influéncias na escolha da profiisdo de empresario * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estahelecimento
cOfmercio de
. produtos de
comercio origerm
fradicional asiatica Total
Influéncias na escolha da  familia Count K| 11 42
proflisao 6 empresaro % within Tipo de 75,6% 1000% | 80,8%
estabelecimento
amigos  Count 4 1] 5
% within Tipo de 12,2% 0% 9 6%
estabelecimento
autra Count A 1] g
% within Tipo de 12,2% 0% 9 6%
estabelecimento
Total Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Monte Catlo Si. (2-sided) Mante Carlo Big. (1-sided)
18% Canfidence Intenal 89% Confidence Intenal
Asymn. 3in.

Value il (2-sited) Sio. | Lower Bound | UpperBound | Sio. | Lower Bound | Unper Bound
Pearson Chi-5quare 3328 1 180 ‘191b 180 Al
Likelihond Ratin 5,35 i (IR T KL 153
Fisher's Evart Test 2185 138 L 45
Lingar-y Lingar 1864° 1 oot | e 14 13| g [138 181
Assaciation
M ofYalid Cases Al

A, 4 cells (56 7%) have expected count less than & The minimum expected count is 106,
b. Based on 10000 sampled tahleg with stating seed 2000000,
(. The standardized stafistic is-1 632

Factores de influéncia para abertura do estabelecimento * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimenta
cormércio de
. produtos de
camercio origem
tradicional asiatica Total
Factores de influéncia oportunidade de mercado  Count 11 0 11
para aherdura do R
; % within Tipo de 26,8% 0% 21,2%
astabelecimento estsheleciments
conhecimento do ramo Count 12 0 12
% within Tipo de 283% 0% 231%
estabelecimenta
desejo deindependéncia  Count 2 8 10
% within Tipo de 4.9% T27% 19,2%
estabelecimento
falta de oportunidade de Count 2 1] 2
trabalho % within Tipo de 49% 0% 28%
estabelecimento
realizagao profissional Count 4 1] 4
% within Tipo de 14 6% 0% 11,5%
estabelecimento
vontade de ganhar Count 2 3 g
dinheiro % within Tipo de 4,9% 27,3% 9,6%
estabelecimento
autra Count 3 1] 3
% within Tipo de 14 6% 0% 11,5%
estabelecimento
Total Count 41 (A a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Siquare Tests

Monte Carlo Sig. (-sided) Monte Carlo Sig. (1-sided)
09% Canfidence Interval §0% Conficence Intanval
Asymp. Sig

Vale | df (ided) | Sig | LowerBound | UpperBound | i | LowerBound | Unoer Bound
Pearson Chi-Bouare BN i I ,UUUb 0o 0o
Likelihood Ratio 36,825 f 0 1 00 00
Fisher's Exact Test 28029 il il il
Lingar-hy-Linar ik 1 B e 1 LT 28 305
Assaciation
N ofValid Cases i

311 cells (78,6%) hawe expected countless than 5. The minimum evpected countis 42
b. Based on 10000 sampled tables with starting seed 79654205,
t. The standardized statistic is 597,

Perspectivas presentes e futuras face a continuidade do negocio * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimento
comercio e
) produtos de
Comercio origem
tradicional asiafica Total
Perspectivas presentes e manter o negdcio actual Count kN 0 £
futuras face 3 I
o . % within Tipo de an,2% 0% 71,2%
continuidade do negocio aetabeleciments
alterarimagem da loja Count 1 0 1
% within Tipo de 24% 0% 1,9%
gstabelecimento
expandir o negdcio Count 0 i 11
% within Tipo de 0% 100,0% 21,2%
gstabelecimento
BCEMTAN O Count 2 0 2
estabelacimenta % within Tipo de 49% 0% | 38%
gstabelecimento
nutra count 1 a 1
% within Tipo de 24% 0% 1,9%
gstabelecimento
Total count 4 1 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Monte Carlo 3ig. (2-sided) Monte Catlo Sig. (1-gided)
89% Conficence Intarval 89% Confidence Interval
Asyrp. Sig.

Vale | df (-cided) | i | LowsrBound | UpperBound | Sig. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 52 000 4 il ,UUDh il 100
Likelihand Ratio A3 663 4 1 i nn
Fisher's Evart Test 46,710 il il il
Lingar-hy-Linear 4150 1 oo ok Il oo poee 00 o
Agzotiation
N ofValid Cases f2

3.7 calls (70,0%) have spected count less than & The minitmurn expected countis 21,
. Based on 10000 sampled tables with staring seed 1507485128,
t. The standardized stafistic iz 5,331,

Conhece o seu principal concorrente? * Tipo de estabelecimento Crosstahulation

Tipo de estabelecimento
carnércio de
f nrodutos de
comercio origern
tradicional asiatica Total
Cunheceuieuprincipal sim  Count 24 11 il
Concorrene’ % within Tipo de 351% 1000% | 96,2%
pstabelecimentn
nao  Count ? 0 .
% within Tipo de 4 8% 0% 3,8%
estalelecimentn
Total count 41 11 52
% within Tipo de 100,0% 1000% | 100.0%
estabelecimentn
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Chi-Square Tests?

Asymp. gl | Bxactsig (- | ExactSig. (1- Point
Yallg if (2-5ided) sided) sided) Probability
Pearson Chi-Souare Jfihge 455 1,000 [fi18
Continuity Correction? 00 1 1,000
Likelihood Ratio 472 1 Ryl il [fi18
Fisher's Exact Test 1,000 [fi18
Linear-bi-Linear 47e 1 458 1,000 [fi18 A18
Association
M ofValid Cases i
2. 2 cells (30 0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 42,
h. Computed only for a 242 table
¢. The standardized statistic is - 740,
d. For 242 crosstabulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results.
ldentifique o seu principal concorrente * Tipo de estabelecimento Crosstabulation
Tipo de estabelecimento
comeércio de
) produtos e
COMBrcio origern
tradicional asigtica Total
[dentifigue o seu principal  comercio fradicional do Count 12 ] 12
cancorrents MESHO Famd % within Tipa de 0,8% 0% | 240%
estabelecimento
comércio a retalho Count 13 11 24
asiaticn o
% within Tipo de 333% 100,0% 48,0%
estabelecimento
comercioaretahonas  Count 13 I 13
Orantes supericies S within Tipo de 333% | 260%
estabelacimeanto
outro Count 1 ] 1
% within Tipo de 2,6% 0% 2,0%
estabelecimentn
Tatal Count 39 " a0
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimentn
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Chi-Square Tests

Monte Carlo Sin. (2-sided) Monte Carl Sin. {1-sided)
89% Confidence Interval 89% Confidence Interval
Agymn. Sig.
Yalle if (1-sided) gio. | LowerBound | UpperBound | 8io. | LowsrBound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 15,2788 3 00l ,001b 000 001
Likelinood Ratio 19587 ] Jilil] ,DDUb Il Il
Fisher's Exact Test 1484 ook il Q01
Linear-hy-Linear Bge 1 i A A 840 479 A6 iy,
Association
M ofifalid Cases A0
a. 4 cells (50, 0%) hate expected count less than 9. The minimum expected countis 22,
h. Basad on 10000 sampled tahles with stating sead 1131834869,
. The standardized statistic is- 294,
Formato da sua loja * Tipo de estabelecimento
Crosstah
Tipo de estahelecimento
comercio de
L produtos de
comercio origern
fradicional asiatica Total
Formato da sualoja  loja de descontos Zount 1 11 12
%, within Tipo de 2,4% 100,0% 23.1%
estabelecimenta
loja especializada Count 24 0 24
% within Tipo de 58,5% 0% 45,2%
estabelecimenta
loja de estilo Zount ] 0 ]
%, within Tipo de 12,2% 0% 9,6%
estabelecimenta
loja de marca Count ] 0 ]
% within Tipo de 22,0% 0% 17,3%
estabelecimenta
loja de servigos Zount 1 0 1
%, within Tipo de 2,4% 0% 1,9%
estabelecimenta
Inja de localizagdn Count 1 0 1
especifica % within Tipo de 2,4% 0% 1,9%
estabelecimenta
Total Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimenta
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Chi-Square Tests

Mante Carla 3ig. (2-sided) Mante Carla 8id. {1-sided)
#6% Confidence Interval #3% Confidence Intensal
Asirni. Si.

Yalue if (J-sided] Sig. | LovwerBound | LpoerBound | Sig. | LowerBound | Uper Bound
Pearson Chi-Square 45,5042 ] 00 ,UUUb 000 000
Likelihoad Ratio 46,774 5 oo | oot il il
Fisher's Exact Test 38,926 i 000 000
Linear-hv-Lingar 300 1 oo | oo 0o oo | oo 0o 000
Azsnciation
Mofifalid Cages Al

3.8 cells (B6,7%) have expected count less than 4. The minimum expected countis 21,
h.Based on 10000 sampled takles with starting seed 1634676757,
. The standardized statistic is-5,301.

Tipo de venda praticado no estabelecimento * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio de
) praduts de
COMErtin arigerm
tradicional asiatica Total
Tipo de venda praticado self-senice Count A 11 16
no estabelecimerto 5 within Tigo e 12.2% 0% | 308%
estabelecimenta
venda aobalcdo  Count 36 0 36
% within Tipa de ar.8% 0% fY,2%
estahelecimento
Total count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests?

Asymp. i, ExactSig. (- | Exact Sig. (1- Foint
Yalle df {2-sided) sided) sided) Frobahility
Fearson Chi-Snuare 31 3902 1 ann ana ann
Continuity Correctiont 27404 1 aan
Likelihood Ratio 33,708 1 il 0ao 0o
Fishers Exact Test aan o0
Linear-hy-Lingar 0747t 1 il 0an 0o il
Association
M of'alid Cases A2

2.1 cells (29,0%) have expected count less than 4. The minimum expected countis 3,38,
b. Computed anly for a 22 table

t. The standardized statistic is -5,544.
d. Far 2x2 crosstabulation, exact results are provided instead of Maonte Carlo results.

Enquadramento fiscal * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio de
. produtos de
tornertin arigem
tradicional asiatica Total
Enguadramento fiscal  empresario em nome Count 11 10 N
indvicual % within Tigo de 26,8% G09% | 40.4%
estabelecimento
socirdade unipessoal Count 4 1] 4
% within Tipo de 98% 1% 7.7 %
estabelecimenta
sociedade por quotas Count 25 1 26
% within Tipo de f1,0% 9.1% a0,0%
estabelecimento
sociedade andnima Count 1 1] 1
% within Tipo de 24% % 1,8%
estabelecimento
Total Count 4 N a2
% within Tipo de 100,0% 1000% | 100,0%
pstabelecimento
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Chi-Stuare Tests

Monte Carlo Sig. (2-sided) Monte Carlo Sin. (1-sided)
85% Confidence Interval B8% Caonficence Interval
Agymn. i,
Value i 2-sied Sin._ | Lower Bound | UpperBound | Sie. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 148308 3 JilIe ,UIJSt' 101 04
Likelihood Ratio 16,121 3 Rill} ,UIJEt' 01 03
Fisher's Exact Test 13,707 Jiipis 01 03
Linear-by-Linear 12,904¢ 1 oo oo [ 01 oot 00 Jill}
Agsaciation
W of alid Cases 5l
8. 50ells (2 5%) have epected countless than & The minimum expected countis 21,
b, Based on 10000 sampled tables with starling seed 1634676747,
. The standardized statistic is -3 582
Localizagao da loja * Tipo de estabelecimento
Crosstah
Tipo de estahelecimento
COMErio de
- produtos de
EOFMEEio arigern
tradicional asiatica Total
Localizago daloja  centro histdrico-artérias Count 39 3 42
principals % within Tipa de 95.1% 273% | 808%
estabelecimento
centra histdrico-arerias Count 2 z 4
secundarias % within Tipa de 4,9% 18,2% 77%
estahelecimenta
bairros residenciais Caount 0 3 3
% within Tipo de 1% 27,3% 5.8%
estabelecimento
zana industrial Count 1] 3 3
% within Tipo de 1% 27,3% 5.8%
estabelecimento
Total Caount 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Mante Carln i, (2-sided) Monte Carln i, (1-sided)
9% Canfidence Intenval 9% Canfidence Intenval
Asymp. Sin.
Value if (2-cided) Sio. | LowerBound | UpperBound | Sie. | Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-Bouare 29,303 3 00 ,DUEIb il 00
Likelihoad Ratio 26,503 ] non ,DDEIb Jilll non
Figher's Evact Test 13858 gt Jilll} 100
Linear-i-Linear 7 478 1 00 ope il 00 Joge Q00 00
Association
N ofYalid Cases Al
a. B cells (79 0%) have epected count less than 5. The minimum expected countis B3,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 1834876747,
t. The standardized statistic is 5 242,
Area bruta da loja * Tipo de estabelecimento
Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio de
produtos de
comercio arigem
tradicional asiatica Total
Area bruta da loja até 50m32 Zount 11 I} 11
% within Tipo de 26,8% % 212%
estabelecimento
dos A1 aos 100m2 Zount 15 2 17
% within Tipao de 36,6% 18,2% TR
estabelecimento
dos 101 ao0s 190m2 Zount 2 4 12
% within Tipao de 19,5% 36,4% 231%
estabelecimenta
dos 191 ao0s 200m2 Zount 4 I} 4
% within Tipao de 9,8% % 0%
estabelecimenta
superior aos 200m2 Zount 3 a a
% within Tipao de 73% 445.5% 15, 4%
estabelecimenta
Total Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento

1. COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.

Pagina 147




Chi-Square Tests

Monte Carlo Si. (2-sided) Mante Carln Sin. (1-sided)
99% Confidence Intenal B5% Confidence Interval
Asymn. 3i0.

Yalue if (2-sidled) Big. | Lowier Bound | UpperBound | Sig | Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-Souare 14,1902 4 JIlif ,ﬂﬂﬁb [ [
Likeliood Ratio 15,486 4 04| ot 04 08
Fishar's Evact Test 11,348 i 05 [0
Linear-hy-Linear g 433 1 2| o 01 g | ooz im 04
Azsaciation
M ofvalid Cases Al

2. G cells (B0.0%) have expectad count less than 5. The minimum expected countis 85,
h. Based on 10000 sampled tables with staring seed 13467R74T
¢. The standardized statisticis 3,071,

Nimero de lojas que possui em Evora * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimenta
comeércio de
. pradutas de
camercio arigem
tradicional asiatica Total
Numem e Jojas que uma  Count 26 4 34
possui em Evora % within Tipa de £3.4% 818% | B7.3%
estabelecimento
duas  Count 11 2 13
% within Tipo de 26, 8% 18,2% 25 0%
estabelecimento
trés Count 4 0 4
% wiithin Tipo de 9,8% 0% T, %
estabelecimenta
Tatal Count 41 11 a2
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Wlante Carln Sig. (2-sided) Wonte Calo Sig. {1-sided)
9% Confidence Interval 9% Confidence Intenval
Asyp. Sig. . .
alle if (-sided) Sin. [ LowerBound | UpperBound | Sig. | Lover Bound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 17692 . M3 ,Eﬁdb il AT
Likelihood Ratio 1507 1 213 ,325b Al a3
Fisher's Bxact Test 114 b A2 JikiL
Linear-hy-Linear 17098 1 141 Jagh Vi) A0 57 7 Al
Association
M ofalid Cases Al
a. 3 cells (50 0%) have expected count less than 8. The minimum expected countis 85,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 1634676747,
. The standardized statistic is-1,307.
Horario que pratica * Tipo de estabelecimento
Crosstah
Tipo de estahelacimenta
comearcio de
L produtos de
comercio norigem
tradicional asiatica Total
Horario gue pratica horas semanais a0 4555 Count 1 1 2
% within Tipo de 24% 9.1% 3,8%
estabelecimento
horas semanais A6 45 60 Count 1 a 1
% within Tipo de 2.4% 0% 1,9%
estabelecimento
horas semanais 61 as 65 Count 2 0 2
% within Tipo de 4.9% 0% 3,8%
estabelecimenta
horas semanais 66 35 70 Count 1 0 1
% within Tipo de 24% 0% 1,9%
estabelecimento
horas semanis 71 au Count 0 10 10
mals % within Tipo de 0% 90,9% | 19.2%
estabelecimenta
horas semanais 40 a 45 Coaunt 22 0 22
% within Tipo de 83.7% 0% 42.3%
estabelecimento
horas semanais 46 a 49 Zount 14 0 14
% within Tipo de KERE 0% 26,9%
estabelecimenta
Total Coaunt 41 11 52
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-5tuare Tests

Monte Catlo Sig. (2-sided) onte Carlo Sig. (1-sided)
89% Confidence Interval 89% Canfidence Intarval
Aaymp. 8in.

Valle if J-gided Sig. | Lower Bound | UpperBound | 3ig. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 45,002 i ool oot oo Jan
Likelhaod Ratio 50,840 i oo oot oo B
Fisher's Ewact Test 42513 g il 0
Linear-by-Lingar f 364 1 gl ok JIIE el e Jog 014
Azsnciation
N afValid Cages b

3. 11 cells (78 6%) have sxnected count less than 5. The minimum expected countis 21,
h. Based on 10000 sampled tables with staring seed 1634876747
. The standardized statistic is -2 630,

Indique a proveniéncia dos produtos comercializados * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio de
. produtos de
camercio arigern
tradicional asiatica Total
Indigque & provenigncia nacional Count 28 0 28
dos produtos N
Py % within Tipo de fiB,3% 0% f3.8%
comercializados gstabelecimenta
Outros paises da UE Count 10 0 10
% within Tipo de 24,4% 1% 18,2%
gstabelecimenta
Asia Count 1 11 12
% within Tipo de 2,4% 100,0% 231%
gstahelecimenta
outra Count 2 0 2
% within Tipo de 4,9% 1% 3.8%
estabelecimento
Total Count 41 11 52
% within Tipo de 100,0% 100,0% | 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Wante Catlo Sig. (-sided) Wante Carlo Bin. (1-sided)
8% Confidence Interval 9% Confidence Intarval
Asymp. Sin.

Yalye if {Z-sidad) Sig. | Lowier Bound | UpperBound | S | Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 45 5042 3 JIII ,DDDb oo 00
Likelihaad Ratio 46779 3 Jiili Jogt qnn Jno
Fisher's Exact Test 28,677 oot oo a0
Lingar-fy-Lingar 13809 1 Jiili ok a0 Jil e 0o 0o
Assnciation
M ofValid Cages 52

a4 cells (50, 0%) have expected court less than 5. The minimurm expected countis 42,
b, Based on 10000 sampled tables with starting seed 1634676747,
¢. The standardized statistic is 4,881

Report
Median
Classifigue o Classifigue o
produto produto
cemercializad | comercializad
o face ao oface a
| Tino de estabeleciment prega qualidade
cormercio tradicional 2,00 4 .00
COMmErcio de produtos de 2,00 3,00
arigem asiatica
Total 3,00 3,50
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Mann-Whitney Test

Ranks
Tipo de estabelecimento M Mean Rank | Sum of Banks
Classifigue o produto comercio tradicional 41 31,91 129200
E%Egrmahzadu face an comercio de produtos de 11 ez 26,00
origern asiatica
Tatal a2
Classifigue o produto comércio tradicional 41 289 90 1226,00
gﬂg}?gggﬂ'fﬂf’“ race 3 comércio de produtos de 11 13,82 152,00
arigem asiatica
Tatal 52
Test Statistics®
Classifique o Classifique o
produto produto
cemercializad caomercializad
o face ao oface &
preco gualidade
Mann-Whitney U 20,000 86,000
Wilcoxan W 86,000 152,000
z -5,313 3,520
Asvimp. Sig. (2-tailed) Rujuja] Rujuja]
a. Grouping Yariahle: Tipo de estahelecimento
Report
edian
Fornas de | Formas de Formas de Formas e
Fornas de | fmanciamento | fanciamento | Formasde | financiamento financarmento
fanciamento | - - | fnanciamenta | - apoio de - ajoio de
-ouanas | empresfimos | emprestmos | -incenfhos | empresas | Forasde | empresas
Tioo de estabelecimenty | pessoals | defamilares | hancarios Bafatals privadas | financiamento | privatlas
comércin fradicional 200 1,0 200 1,00 100 1,00 il
cnlmércio e produtos de 410 400 10 100 300 1,00 5,00
origem asiatica
Total 30 10 10 10 110 1,00 5,00
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Mann-Whitney Test

Ranks
Tipo o nio Il Mean Rank Sum of Ranks
Formas de financiameanto comearcio tradicional 41 22,07 qo5s,00
- ROURANEAS pesSs0als comércio de produtos de 11 43,00 473,00
arigerm asiatica
Total 52
Formas de financiamento comercio tradicional 41 21,26 a2r¥1.50
Fommprestimos de comeércio de produtos de 11 46,05 506,50
origerm asiatica
Total 52
Formas de financiamento camercio tradicional 41 29,72 12182,50
- emprestimos hancarios comearcio de produtos de 11 14,50 159,50
arigemrm asiatica
Total 52
Formas de financiameanto comercio tradicional 41 27,20 1119,50
- Incantivos estatais cormeércio de produtos de 11 23,50 Z58,50
arigerm asiatica
Total 52
Formas de financiamento comercio tradicional 41 21,33 ar4.50
bﬁ?&?&%ge empresas E?igﬁeérl;_lcis?sciigtigraodutos de 11 45 F7F 503,50
Total 52
Foras de financiamento comercio tradicional 41 2F.04 1108,50
Ccomearcio de produtos de 11 24 50 ZE9, 50
origem asiatica
Total 52
Formas de financiamento comeércio tradicional 41 26,50 1086,50
Lopoln de empresas comércio de produtas de 11 25,50 291,50
Total 52
Test Statistics®
Formas de Formas de Formas de Formas de
Formasde | financiamento | financiamento | Formasde | financiamento financiamento
financiamento - - financiamenta | - apoio de - apoio de
-poupangas | emprestimos | empréstimos - incentivos BMpresas Foras de BMpresas
NES30aIS de familiares hancarios pstatais privadas financiamento privadas
Mann-Whitney U 44,000 10,500 93,500 192,500 13,500 203,500 225,500
Wilcoxon Wy 905,000 871,500 149,500 258,500 874,400 269,500 281,500
L -4, 240 -5,616 -3,276 -1,334 -5,749 -1,067 a0
Asymp. Sin. (2-tailed) a0 a0 a0 182 a0 206 1,000

a. Grouping Yariable: Tipo de estabelecimento

Median

Report

Tinpo de estgbeleciumniento

Mamero de
funcionarios
existentes

cormeércio tradicional

cormercio de produtos de

ariger asiatica

Toatal

2,00
=, 00

2,00
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Mann-Whitney Test

Ranks
Tino de estabelecimento i hean Rank | Sum of Ranks
FMamero de funcionarios cormercio tradicional 41 26,320 1078,50
existentes caméreia de produtas de 11 27,23 289,50
arigem asiatica
Total 52
Test Statistics®
Mumero de
funcionarios
existentes
Mann-vwwhitney L 217,500
Wi lcowamn Wy 107,500
=z -,185
Asymp. Sig. (2-tailed) 853
a. Grouping Variable: Tipo de
estabelecimento
Tipo de estabelecimento
. Curnulative
Freguency | Percent | Walid Percent Fercent
Yalid  comércio tradicional af 70,8 708 70,4
comercio de produtos de 28 247 242 1a0,0
origem asiatica
Total 96 100,0 100,0

Geéenero * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimento
COrMErcio oe
. produtos de
COMmercio origern
tradicional aciatica Total
Género masculino Count 10 12 22
%owithin Tipo de 14 7% 42 9% 22.9%
estabelecimento
ferminino Count a8 16 T4
% within Tipo de 25 3% A7 1% T 1%
estabelecimento
Total Count 62 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests®

Agyrnp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1- Foint
Yalue of (2-sided) sided) sided) Prohahility
Pearson Chi-Square g,59g2 1 003 004 004
Continuity Correctiont 7,375 1 ooy
Likelihood Ratio 8,314 1 004 Q06 004
Fisher's Exact Test 06 004
Linear-ty-Linear g,805° 1 003 004 004 003
Ascociation
M of Walid Cases 96
a. D cells (0% have expected count less than 5. The minimum expected countis 6,42,
b, Computed anlky for a 242 table
t. The standardized statistic is -2,967.
d. For 242 crosstabiulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results.
Nivel etario * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estabelecimento
comercio de
L produtos de
camercio Drlgem
tradicional asiatica Total
Mivel etario 15 a0s 19 anos Count u] 1 1
¥ within Tipo de k- 3 6% 1,0%
estabelecimento
20 gos 24 anos Count 9 2 11
% within Tipo de 13,2% T 1% 11,5%
estabelecimenta
25 go0s 29 anos Count 17 a8 25
% within Tipo de 25,0% 28, 6% 26,0%
estabelecimento
30 m0s 34 anos Zount 10 5] 16
%% within Tipo de 14, 7% 21,4% 16,7%
estabelecimento
235 gos 39 anos Count 132 53 19
%% within Tipo de 19,1% 21,4% 19,8%
estabelecimento
40 aos 44 anos Count 3 3 5]
% within Tipo de 4, 4%, 10,7% 6,2%
estabelecimento
458 gos 49 anos Count B 1 7
% within Tipo de 2,8% 36% T.3%
estabelecimento
50 aos 54 anos Count =t a 5
% within Tipo de 7. 4% 0% 5,2%
estabelecimento
55 30s 59 anos Zount ] 1 4
%% within Tipo de 4, 4% 3.6% 4 2%
estabelecimento
B0 ou mais Count 2 a 2
% within Tipo de 2,9% 0% 2,1%
estabelecimento
Total Zount 532 28 =157
%% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

tante Carlo Sig. (2-sided) hante Carlo Sig. {1-sided)
99% Confidence Interval 99% Confidence Interval
Asymip. Sig.

Valug df (Z-sided) i, Lower Bound | Lipper Bound i, Lower Bound | Lipper Bound
Pearson Chi-Sguare B 68Re q A67 ,484" 471 4497
Likelihaod Ratia 10,697 g 297 423t 411 436
Fisher's Exact Test 7671 gk 047 a7l
Linearby-Linear 1,365¢ 1 243 253k 242 264 Ant 123 140
Association
M ofvalid Cases 96

a. 14 cells (70,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 29,
b. Based on 10000 sampled tables with stating seed 2000000,
¢. The standardized statistic is-1,168.

Habilitagoes literarias * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimento
comercio de
o produtos de
Comercio arigem
tradicional asiatica Total
Habilitagdes literarias 9% ano Count 17 17 34
% within Tipo de 25 0% B0, 7% 35,4%
estabelecimento
12%ano Count 249 4 29
% weithin Tipo de a31,9% 14, 3% A0,6%
estabelecimento
licenciatura Count g o a8
% within Tipo de 11,8% 0% 8,3%
estabelecimento
mestrado Count 3 o 3
% weithin Tipo de 4,4% 0% 3,1%
estabelecimento
outra Count 5 7 12
% within Tipo de T 4% 25,0% 12,9%
estabelecimento
Tatal Caunt 3= 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
Chi-Square Tests
hionte Carlo Sig. (2-sided) hante Carlo Sig. (1-sided)
83% Confidence Interval 83% Confidence Interval
Asymp. Sig.
Yalug df {2-sided) Sig. | LowerBound | Upper Bound Sin. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Snuare 13,3643 4 000 ,EIDDb oo 01
Likelihood Ratio 26,671 4 oo gt 000 000
Fizhers Exact Test 22,609 il 000 am
Linear-by-Linear 1a2¢ 1 Gag 71 107 il 350t 47 372
Assaciation
M ofalid Cases o

a. 4 cells (40,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 88,
h. Baged on 10000 sampled takles with starting seed 2000000.
t. The standardized statistic is 402,
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MNacionalidade * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimento
comércio de
produtos de
cormercio arigern
tradicional asiatica Total
Macionalidade portuguesa Count [a1:] a 73
% within Tipo de 100,0% 17,9% TE 0%
estabelecimento
brasileira Count u] 3 3
% within Tipo de 0% 10,7% 3.1%
estabelecimento
chinesa Zount o 19 149
% within Tipo de 0% BT, 9% 19,8%
estabelecimentao
autra Count u] 1 1
% within Tipo de 0% 3,6% 1,0%
estabelecimenta
Total Count [a1:] 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
Chi-Square Tests
Wonte Carlo Sig. (2-sided) Wonte Carlo Sig. (1-sided)
99% Confidence Interval 89% Confidence Interval
Asymp. 3ig.
Walue df (2-sided) Sig. Lower Bound | Upper Bound Sig. Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-3quare 73,4562 3 oo o008 ooa oao
Likelihood Ratio 79,439 3 oo o008 ooa oo
Fisher's Exact Test 73,465 ook Rilifi] oo
Linearby-Linear G8,591¢ 1 falili] oooe naa aleli] nooe naa naa
Association
M afialid Cages 96

a. 4 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimurm expected countis 29,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000,
c. The standardized statistic is 8,282,

Regidao * Tipo de estabelecimento

Crosstab
Tipo de estabelecimenta
comercio de
B produtos de
camercio origem
tradicianal asiatica Total
Redido alentejo Count [=1=] 5 73
% writhin Tipo de 100,0% 17,9% TE, 0%
estabelecimento
Fhejiandg Count o 19 19
% writhin Tipo de 0% GB7 9% 19 8%
estabelecimento
autra Count o 4 4
% writhin Tipo de 0% 14, 3% 4 2%
estabelecimento
Total Count 68 28 =151
% writhin Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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i.

Chi-Square Tests

Mante Carlo Sig. (2-sided) Mante Carlo Sig. (1-sided)
89% Canfidenca Interval 83% Canfidence Interval
Agymp. 5io.
Yalug if {Z-sided) Sig. | LowerBound | UpperBound | Big. | LowerBound | Upper Bound
Pearson Chi-Square 73 446 2 000 ,DDU" oo oo
Likelihood Ratia 74439 2 000 oot oo oo
Fishers Exact Test 73438 ook oo 0o
Linear-hy-Lingar b3927¢ 1 000 ook oo oo one oo
Association
M of alid Cases 06
a. 2 cells (33,3%) have expected count less than 4. The minimum expected countis 1,17,
b. Bazed on 10000 sampled tables with starting seed 2000000,
t. The standardized statistic is 7,985
Cidade * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estabelecimento
comearcio de
L produtos de
COMmercio origem
tradicional asiatica Total
Cidade 2vora Count [a15] L] T3
%, within Tipo de 100,0% 17,9% TH 0%
estabelecimento
clingtian Count u} =l =l
% within Tipo de 0% 321% 9,4%
estabelecimeanto
WWenzhou Count o 5] 5]
%, within Tipo de 0% 21,4% 6,3%
estabelecimento
Jdiahua Count u} 3 3
%, within Tipo de 0% 10,7% 31%
estabelecimeanto
Hangzhou Count u} 1 1
% within Tipo de 0% 3,6% 1,0%
estabelecimento
autra Count u} 4 4
% within Tipo de 0% 14,3% 4,2%
estabelecimeanto
Total Count 3] 28 a6
%, within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

honte Carlo Sig. (2-sided) Wonta Carlo Sio. (1-sided)
9% Confidence Intenial 59% Confidence Interval
Asymn. Sin.

alue df {2-gided) 5ig. | LowerBound | UpperBound | Bio. | Lower Bound | UpperBound
Pearson Chi-Bquare 73 485° ] nan ,DDD" nan 000
Likelihood Ratio 78439 § il oo il JIil
Figher's Exact Test 70,512 il il 0
Linear-t-Linear J3T4EE 1 il e il JIil Al 0o 0o
Association
M ofalid Cases Hi

2. Beells (75,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 29,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000,
t. The standardized statisfic is 5,809,

Quantos anos trabalha nesta empresa * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comércio de
. produtos de
Comercio arigerm
tradicional asgiatica Total
Auantos anos trabalha Dans s Count 29 24 53
nesta empresa % within Tipo de 42,6% 85,7% | 54.2%
gstahelecimento
fans 10 Count 8 3 11
% within Tipo de 11,8% 10,7% 11,5%
gstahelecimenta
11ans15 Count 14 0 14
% within Tipo de 20 6% 0% 14 6%
gstabelecimenta
16 aos 20 Count 4 1] 4
% within Tipo de 59% 0% 4,2%
estahelecimento
mais de 20 Count 13 1 14
% within Tipo de 191% 3,6% 14 6%
gstahelecimento
Tatal Count 68 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
gstahelecimento
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Chi-Square Tests

Mante Carlo 8ig. (-sided) Mante Carlo ig. {1-sided)
8% Canfidence Interval 85% Canfidence Interval
Asymn. Sin.

Valug if (2-cided) Big. | Lower Bound | UpperBound | Sig. | Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-3quare 17381° 4 [0z ,UUUb N 01
Likelihood Ratio 22801 ! ool oot 0o 0o
Fishers Exact Test 17 456 foge 100 01
Linear-hy-Linear 136130 1 oo | ooge 0o oo | ooge 0o 0o
Assaciation
N afValid Cases i

2. & cells (50,0%) haie expected count less than 5. The minimum expected countis 117,
. Based on 10000 sampled tables with starting seed 79554265,
. The standardized statistic is -3 676,

Categoria profissional * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio ge
. produtos de
COMErcio arigerm
fradicional asiatica Total
Categoria profissional  caixeira Count 43 g a3
% wiithin Tipo de 70,6% 17,9% 85,2%
estabelecimento
repositor  Count 13 23 36
% wiithin Tipo de 19,1% 821% aT,5%
estabelecimento
outra Count 7 0 7
% wiithin Tipo de 10,3% 1% 73%
estabelecimento
Total Count it 28 a6
% wiithin Tipo de 100,0% 100,0% 100, 0%
estabelecimento
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Chi-Square Tests

Monte Carlo Sig. (2-sided) Monte Carlo Sig. (1-sided)
8% Canfidence Interval 8% Confidence Interval
Asymp. Sig,

Yalue if (1-sided) Sit. | LowerBound | UpperBound | Sig. | Lower Bound | Unper Bound
Pearson Chi-Square 33.890° 000 ,UUUb 000 000
Likelinood Ratio Jh 684 Jil oo Jil Jil
Fishar's Exact Test 22748 g 00 00
Linear-hy-Linear 8,934¢ 3 b nn2 Jilil3 3 JII 104
Asgociation
M of Valid Cases 4B

2. 2 cells (33 3%) have expected countless than 5. The minimurm expected countis 2,04.

b, Based on 10000 sampled tables with stating seed 79654285,
t. The standardized statistic is 2.880.

Remuneragao liquida * Tipo de estabelecimento

Crosstah
Tipo de estabelecimento
comercio de
. produtas de
Carmercio origerm
tradicional asiatica Taotal
Remuneragdo liguida  menos de 500 euros Count 12 14 27
% within Tipo de 17 6% 53,6% 28,1%
estabelecimento
de A01 a 7a0 euros Count a4 13 52
% within Tipo de a7 4% 46 4% 54,2%
estabelecimento
de 751 5 1000 euros Count 10 a 10
% within Tipo de 14,7% 1% 10,4%
estabelecimento
de 1001 g 1250 euros  Count 4 a 4
% within Tipo de 5,9% 0% 4, 2%
estabelecimento
de 1281 g 1800 euros  Count 3 a 3
% within Tipo de 4,4% 0% 3,1%
estabelecimento
Total Count Ga 28 Yh
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimento
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Chi-Sijuare Tests

Monte Carlo Sin. (-sided) Monte Carlo Sio. (1-sided)
8% Confidence Interval 9% Confidence Interval
Agymip. Sig.
Yalug if {2-sided) Bin. | LowerBound | UpperBound | Sig. | Lower Bound | Upper Bound
Pearson Chi-Sguare 16,538 4 [0z ,002" oo 003
Likelihood Ratio 20,320 4 a0 oot o0 il
Fisher's Exact Test 14857 Jiliyi oo 003
Linear-by-Linear 13472° 1 0o ,DDD" 000 il ,DDD" oo 0o
Association
M ofalid Cases 96
a. 5 cells (30,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 38,
h. Based on 10000 sampled tables with starting seed 79654255,
t. The standardized statistic is -3,670.
Modalidade de relagao juridica no empreqo * Tipo de estabelecimento
Crosstab
Tipo de estahelecimento
comércio de
o produtos de
camércio origerm
fradicional asiatica Total
Modalidade de relacéo contrato por tempa Count 91 26 7
juridica no emprego indeterminado % within Tipo de 25 0% 97 9% 80 2%
estabelecimento ' ' '
contrato por termo Count 17 2 19
determinado % within Tipo de 25,0% 71% | 19,8%
estabelecimenta
Total Zount lats] 28 46
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimenta
Chi-Square Tests?
Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1- Faint
alue df (2-sided) sided) sided) Frobability
Fearson Chi-Sgquare 33,9844 1 46 aaz 3T
Coantinuity Carrection® 2,938 1 86
Likelihood Ratio 4,633 1 031 a2 037
Fisher's Exact Test aaz 3T
Linear-tw-Linear 3,942¢ 1 047 aaz 3T a3
Association
M ofwalid Cases 496

a. 0 cells {,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 5,54
b. Computed anly for a 2«2 table

c. The standardized statistic is -1,986.
d. For 2«2 crosstabulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results.
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KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. B4y

Bartlet's Test of Anprax. Chi-30uare 778,854
Sphericity i i

i ULl
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S mti=T=c So coarmncdic o s = o = -1 (o o ) _—==
tr=abalibhho- igualdads oo
Proce==o e prormoc S
Amti=T=amacEH:o comnmdicosa= o e -1 (o o ) = -1
trab=lbicas i =lcd =l e o e
trat=rrr et =
oroS@miEo s & o
SatisTacdo comndicose=s oe a0 ==
trab=lhc- ==l [ =
Samtis=stacao comndicose= de Qe mu ) L=
trabs il preErmio =
Soamtis=sTfacao comndicose= o= B ) = e =)
trabalbhho- t=arer=a =
= == o i o ==
Soamtis=stfacao comndicose = o e Qe mu ) =101
trab=alhho- e=stabilidadcd e do
Elesl=—ta_N=1=]
Extractiorn Maethhocl: Frimncip=sl Coarm o e mt
A= ==
Total Variance Explained
Initial Eigenvalues Eutraction Sums of Sguared Loadings
Component | Tatal % oftariance | Curnulative % Total % oftariance | Curnulative %

1 6,831 g 927 o6, 927 6,831 g 927 o6, 927
2 1,016 8,463 £45,391
K] A03 7,825 72,916
4 74 6,368 79,284
] A4 4,804 83,788
B 468 3,801 87,689
7 378 31483 90,842
] 311 2,544 93,436
] (265 2123 95 559
10 241 2,082 97 651
11 166 1,387 99 033
12 15 HE2 100,000
Extraction Method: Principal Component Analysis.
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hem-Total Statistics

Scale Zorrected Cronbach's
Scale Mean it wariance ir Item-Total Alpha it ltem
lterm Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
Satistacdo condigcoes de 42,33 61,5049 BT LH25
trabalhio- ambiente
Satistacdo condigcoes de 42,649 60,091 N=1=0ra LH22

trabalhio- conflitos e
quelxas pessoals

Satistagdo condicoes de 42 62 59,395 B=1=15] Le23
trabalho- horario' de
trabalhao

Satistacdo condigoes de 42,74 59,500 JE47 924
trabalho- canciliar
profissido corm vida
Tamiliar

Satisfagdo condicoes de 472 45 59,871 GOz azz
trabalho- caonciliar_
profis=dao cam sadde

Satistacdo condigoes de 42 62 S¥.,900 Fa4 L9149
trabalho- igualdade de
oporunidades

Satistacdo condigoes de 42 81 S6E,070 aar 917
trabalho- igualdade no
processo de promocao

Satisfacdo condicoes de 42 58 56,246 854 a1 s
trabalho- igualdade de
tratamento na
organizacio

Satistagdo condigoes de 42 98 aF,.TES R=i=ts = b
trabalho- salario

Satistagdo condigoes de 43 21 ST, 325 JEBS0 = prda
trabalho- prémios

Satistagdo condigoes de 42 60 ST, 8632 a2 R=pelu]

trabalho- tarefas
desenvolvidas

Satisfacido condicoes de 42 43 GO, 900 Y6 830
trabalhio- estabilidade do
emprego

Report
hedian
FACT
Condigoes
Tino de estabelecimento Trabalho
carmeércio tradicional 296468
comeércio de produtos de 4888053
Orligerm asiatica
Total 18610458
Mann-Whitney Test
Hanks
Tino de estabelecimento I+l Mean Rank | Sum of Banks
FAC1_Condigdes comeércio tradicional =3 46,15 3138,00
Trabalho comércio de produtos de 28 54,21 1518,00
arigerm asiatica
Total 96
Test Statistics®
FACT
Condigdes
Trabalho
mann-YWhitney L TH2,000
Wlc oo W a138,000
=z -1,290
Asyimip. Sig. C2-tailed) 149y

a. Grouping Wariable: Tipo de
estabelecimento
-  _______________________________________________________
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KMO and Bartlett's Test

FKaiser-Maeyver-OQlkin Measure of Sampling Adegquacy. =901
EBartlett's Test of Approx. Thi-Sguare B92,147F
Sphericity aF 22

Sig. aano

e rrrarranars it i =

Iraiti=l Fetr=cticam
Satlsfagéqccnr‘r‘l a1 O JE ==
oargganiEacao do trab=ailbho -
FECar=Sas Fuarr S oo =
=i =stermnmte =
s o=mti=f=mcoc S o o 1 .o ==
Oarca=Ea == Z=J o Ao trEaeEae =il —
o rtearmi =A== o= =
dAe==riws e
CcCOormpetEsEncias
=oasati=s=TfacSo cornm 1 . EB==
TOrgEamnimacSa dao trabEasailbhaoa -
roaec@mrmili=rmoao=s de cormn=ualt=
= Ai=Slaacgo
S@mti=facaS o corm a1 .o -
orgg=aniEacaco do trabkb=sibho —
cormnmbhirecirmmemnto do =
k=t = ddE S rTm e ==
==mti=TamcE o Ccorrm 1 [y ] s
orgEanimz=ac 3o do tr=askba=alhoo -
M= roaetoacdo= od
tTrabas= il
S =mti=T=mc S o Caorr -1 [y ] 1=
OorrgEaniEF@mcSESo Ao trmb=ilbho -
traab=albhho erm Ui =
==@mti=TmcEa o Ccorr a1 ., OO0 =
OorgEarniimacSaa do trabsEilboao —
SAmrticipac &S erm praoje ot =
A= rraeacd =
S @=mti=T=moc S o Caorr a1 ., OO =
org=AmniEzacaco do trab=alhho -
=uuge=toe= de rmielhhori=a
Extr=actiormn hmlethhoaod: Frimcip=al CSCormipormn=rmt
ry=aler=i=._
Total Variance Explained
Initial Eigervalues Extraction Sums of Squared Loadings
Component | Total | % ofVariance | Cummulative % Tatal % ofvariance | Cumulative %

1 5 758 71,471 71,471 5 758 71,71 71,471
504 10,056 82,027
427 5335 a7 363
273 3417 a0, 780
229 2860 93,640
224 2795 0, 436
185 2310 a8, 746
: 100 1254 100,000

Eutraction Method: Principal Compaonent Analysis.

=1 O M e D Ra
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i.

Scree Plot
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Component Number
Comiponent Matriz<=
Component
1
Satistacdao carm S22 E

organiZacdo do trabalha -
recuUursos hurmanos
existentes=

Satistacdo carm E2E9
organizacao do trabalho -
oportunidadcde para
desenrnvwolvwer
cormpeténcias

Satistacdo carm =29
organiZacido do trabalhao -
mecanismos de consulta
= dialogo

Satistacdao carm == |
organiZacdo do trabalha -
conhecirmeanto do=s
objectivos da ermpresa

Satistacao carm = S
organizacao do trabalho -
novwo=s rmmetodos de
trabalho

Eatlﬁfagan COrT =
organizaciao do trabalho -
trabalbho erm equipa

Satlafag:an C O =291
aorganizacao do trakbalho -
participacdo erm projecto =
de rmudanca

Satistacio carm T = |
aordganizacio do trabalho -
=udgestdes de melhoria

Extraction Method: FPrincipal
Component AnalysSis.

a1 components exdracted.
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Reliability Statistics

Cranhach's
Alpha M of ltems

H44 =

hem-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if wvariance it Itern-Tatal Alpha if ltem
ltem Deleted lteim Deleted correlation Dieleted
Satisfagdo com 26,90 35,968 ,FB9 938
organizagio do trabalho -
recursos humanos
existentes
Satisfagdo com 27,08 24,940 821 835
arganizacao do trabalho -
aportunidade para
desenvolver
competéncias
Satisfagdo com 27,00 35,368 Fr2 8938
organizacio do trabalho -
mecanismos de consulta
e dialogoao
Satisfagdo com 26,94 33,386 836 934
organizacio do trabalho -
conhecimento dos
abjectivas da emprasa
Satisfagdo com 2F .03 34 957 813 835
Drganizagéo do trabalho -
nowvos metodos de
trabalhio
Satisfagdo com 26,96 24,735 Far 936
organizagdo do trabalho -
trabalho em equipa
Satisfagdo com 2716 32,744 854 a3z
aorganizacdo do trabalho -
paricipacao em projectos
de mudanga
Satisfagdo com 26,92 35,804 2 941
arganizacio do trabalho -
sugestdes de melhoria
Report
hMedian
arganizacao
Tibo de estabelecimento Trabalho
comercio tradicional JradraeE1
comercio de produtos de MAB0EY96Y
arigerm asiatica
Total 70 rFaE1

1. COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
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Mann-Whitney Test

Ranks
Tino de estabelecimento I hMean Rank | Surm of Ranks
FAC_Organizagio cameércio tradicional 62 46,98 2194,50
Trabalho comércio de produtos de 28 52,20 1461,50
origerm asiatica
Total 2151
Test Statistics®
FAC_
Qrganizacaon
Trabalkho
Mann-ywhitney LJ 348500
Wilcoxomn Wy 3194 5400
= - 837
Asvimp. Sig. (2-tailed) 403
a. Grouping Variable: Tipo de
estabelecimento
KMO and Bartlett"s Test
Kaisaer-mMeyer-Olkin Measure of Sampling Adegquacy. B2
Eartlett's Test of Approx. CThi-Sgquare 196,910
Sphericity df &
=ig. Jaan
Comimunalities
Irnitial Exiraction
Satisfagio cam 1,000 ,2491
condigcoes de higiene,
sedqurancga,
ecuiparmeantos a
servicos-equipamentos
infarmaticas
Satisfacio cam 1,000 E23
condigcoes de higiene,
seduranca,
efuiparmentos e
servicos-equipamentos
de camunicagian
Satisfagdo com 1,000 L2300
condicoes de hidiene,
sequranga,
efuipamentos e
servigos- condigoes de
higienea
Satisfagio cam 1,000 EB23
condigcoes de higiene,
sedqurancga,
ecuiparmeantos a
servigos- condigoes de
segurancga

i.

Extraction method: Principal Component

Analysis.
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Total Variance Explained

Initial Einenvalues Extraction Sums of Sguared Loadings
Component Total % ofVariance | cumulative % Total % ofVariance | Cumulative %
1 2,562 64,051 64,051 2,562 64,051 64,051
2 946 23 658 ar. 704
3 341 8,764 9E,473
4 g4 3527 100,000

i.

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Scree Plot
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i.

Reliahility Statistics

sranbach's
Alpha

M oaf ltems

7 BY

4

tem-Total Statistics

Scale Mean if
Itermn Deleted

Scale
Yariance if
Itermn Deleted

Corrected
[tern-Total
Correlation

Cronbach's
Alpha if lterm
Deleted

Satisfagdo com
condigoes de higiene,
SeUUran;a,
equipamentos e
senigos-equipamentos
informaticos

Satisfagdo com
condigoes de higiene,
SEUUFANGE,
eguipamentas e
semigos-equipamentos
de comunicacdo

Satisfagdo com
condigoes de higiene,
Seguran;a,
eruipamentos e
servigos- condigoes de
higiehe

Satisfagdo com
condigoes de higiene,
seguran;a,
equipamentos e
semvigos- condigoes de
seguran;a

12,64

11,98

11,74

11,74

4,381 454

4,547

Fng

5,474 91

5,816 5487

621

B37

BTT

730

hedian

Report

Total

comercio tradicional

comércio de produtos de
origermn asiatica

Tino de estabelecimenta | FAC_HSES

2926842
- 3636614

- 12161456
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Mann-Whitnhey Test

Ranks
Tipo de esiabelecimento il Mean Rank | Sum of Ranks
FAC_HSES cormércio tradicional (515 53,47 3636,00
comeércio de produtos de 28 36,43 102000
arigern asiatica
Total 96

Test Statistics®

FAC HSES
Mann-vhitrey U 514,000
Wilcoxon W 1020,000
z 2,736
Asymp. Sig. (2-tailed) 006

a. Grouping Yariahle: Tipo de
estabelecimento

KMO and Bartlett's Test

Faiser-Meyver-Olkin Measure of Sampling Adeguacy. a0s
Bartlett's Test of Approy. Chi-Sgquare 1050,537
Sphericity df 55

Sig. ,aaa
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CoarrirrsvareEailitie s

Iliti=l Extracticorn
Satistfacaio corm e=stilo o= 1,000 == Ry
liderancs - licdera atrawvwae =
Ao exaermplao
Sati=srac3a corm e=tilao d= 1 .000 L E O
lideranca - derrmornstra
ermpenbio ma romuadanca
Satis=stacao corm e=tilao de 1,000 =11
Iiderah%a - amceita critica =
Cconstruativas
Samtistacio corm e=stilo de 1,000 =
lideranca - aceit=a
==Udldje=s=tde=s de rm=lharia
SatistfacGdo corm e=stilao de 1,000 R ==
lideranca - deleg
cormpetfEncias =
re=s=ponsabilidadeae =
Satistacdo corm e=stilo de 1,000 S=EO=
lideranca - e=stirmiul=s
imiciativa das=s pes=oa=
Satistfacido corm e=stilao dae 1,000 JEF O
lidermanca - encoarajiza
confiamca 2 respaelito
Sati=stacado carm e=stilao de 1,000 TE A
liderancs - asseguura
desaenvoalvirmento culturs
e rmmuadanc=a
Smtistaci corm estilo de 1,000 ===
lideranc=s P roOrmowe
AaccOe= de Tarrmac 3o
Sati=srtac3a corm e=stila de 1 .,.,0010m 1 a
liderancs - prermsia
=estTorc o= divwiduai=s =
eEquuipa=
Satistacdao corm =e=tilo o= 1,000 S=OO
lideranca - adegua _as
pessoa=s as ituacaae=

Exxtraction
Arrnalew=sis.

rMA=ethod: Frimcipal Cormipornent

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues

% of Variance
70,627

8,059
5213
3,785
2920
2404
1,852
1,769
1,684

Extraction Sums of Sguared Loadings

Total
7,798

cumulative %
70,527

% of Vatiance
70,527

CUmulative %
70,627

78,587
84,800
87585
40,505
43,004
44 561
46,630
4a,314
23 44,237
763 100,000

Extraction Method: Principal Companent Analysis.

Companent
1 7,758

— = oo oD ) O LT e 3 bed
T
-
[y}

I 101
1
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i.

Scree Plot

a4

Eigenvalue

0— —

Component Number

Coarraprcernerst Rlatri==

Cormponent
1

Satistacao corm estilao de L=
lidderanca - lidera atrawve =
o exermplo
Satistacio corm e=tila d= =
lideranca - dermorn=tra
ermpenhbiao mna rmmudancasa
Satistacio cormi e=stilao de =Ry
Ii-::ler:ar‘n%:a — mceita critica =
constroutivca s
Satistacao corm e=tilao de == Ry
liderancs - aceita
==ujestoe=s de rmmelharia
Satistacdo corm e=tilo de =
lideranca - deleaas
compefeéncias =
responsabilidadeaes
Satistacdo caorm e=stilao de ==
lideranca - e=stirmula
imiciativa das pessoa=
Satistacao corm e=tilo de =1 =
liclerancs - encoarajia
comnfianca = respeito
Satistacao corm e=tilao de =T
lidderanca - asseqaur3a
desemnwolwirmento cultur=s
e rmadanca
Satistacdio corm e=tila de = e
lideranca - prarmowye
AaccOe=s de Tarrmmacao
Satistacdo caorm e=stilao de = T
lideranca - praermeiza
e=storco= indivwiduai=s =
=SquUiipas
Satistacdio corm e=tila d= =R S
lideranca - adeqgua as
peEeEssoas as situacoe =

Extractiorn iethhod: Prinmncipal

Carmponent AAanalvsis.

a. 1 components extiracted .

I ——
COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 174



Reliahility Statistics

Cranbach's
Alpha I of [tems

Yal 11

em-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean it wariance it Iterm-Total Alpha if tem
ltetmn Deleted ltetmn Deleted Correlation Deleted
Satistacdo corm estilo de 3777 T8, 663 F15 948

lideranca - lidera através
do exermplo

Satisfagdo com estilo de 37,89 T4, FTE 836 JH44
lideranca - demonstra
empenho na mudancga

Satisfagdo com estilo de 38,04 F3,493 86T a4
lideranca - aceita criticas
construtivas

Satisfagdo com estilo de 28,00 T2.421 845 g43
lideranga - aceita
sujesties de melhoria

Satisfagdo com estilo de 38,08 va3,382 849 H43
lideranga - delega
compeiéncias e

responsahbilidades

Satistacdo com estilo de 28,14 71,971 875 a4z
lideranca - estimula
iniciativa das pessoas

Satisfagdo com estilo de 37,94 TE,312 L FEO JH46
lideranca - encoraja
confianca e respeito

Satisfagdo com estilo de 38,09 F3,854 836 H44
lideranga - assegura
desernvolvimento cultura
de mudanca

Satisfagdo com estilo de 38,94 Ta,196 483 JHE2
liderancga - promowve
acgdes de farmacio

Satisfagdo com estilo de 28,34 v1,681 813 H44
lideranga - premeia
esforgos individuais e
equipas

Satisfacdo com estilo de 28,04 F3,6149 8549 g43
lideranca - adequa as
pessoas as situacdes

Report

Median
FAC_

Tino de estabelecimento Lideranca
cormercio tradicional 1859162
commercio de produtos de 23488748
origem asiatica
Total 1889162

L
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Mann-¥Wwhitney Test

Ranks

Tioo de estabolacimanto I Mean Rank Sum of Ranks
FAC_Lideranca comearcio tradicional [51=] 50,14 240950

COMErcio de produtos de 28 44 52 1246,50

arigermrm asiatica

Total =] 5]

Test Statistics™

Faiz_
Lideranca
mann-Ywwhitnew LI 240,500
Wilcoxon Wy 1246,500
= -.2949
Asyvimp. Sig. (2-tailed) o369

a. Grouping “Wariable: Tipo de
estabelecimento

Considera gque a empresa disponibilizou formacgdo necessaria * Tipo de estabelecimento Crosstabulation

Tipo de estabelecimento
comércio de
produtos de
comeércio origem
tradicional asiatica Total
Consider%_que a‘b'l' girn Count 58 1 59
BIMIAreSa disponiniizoL . .
) e % within Tipo de 895.3% 3,6% 61.5%
furmagau Necessaria actabalecirmenta
MEoD Count 10 27 a7
% within Tipo de 14.7% 96,4% 385%
estabelecimento
Total Count 62 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimenta
Chi-Square Tests™
Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1- Fuoint
Value df (2-zided) sided) sided) Probability
Pearson Chi-Sguare 56,8209 1 aao aao Jaao
Continuity Carraction? 52623 1 aao
Likelihood Ratio £2,574 1 0o 000 000
Fizher's Exact Test aao Jaao
Lingar-by-Linear A5,338° 1 0nn 0on oo ;oon
Association
M ofalid Cases 56

a. 0cells {0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 10,79,
b, Computed anly for a 22 table

. The standardized statistic is 7,439,
d. For 2x2 crosstabulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results,
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KMO and Bartiett"s Test

Kaisaer-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adeguacy. 254
Bartlett's Test of Approx Chi-Sguare 232,741
Sphericity ar 15
Sig. aon
Comimunalities
Iritial Extractiaon
Formacio - capacidade 1,000 JB3T
para liderar novas
situacaes
Formacgio - capacidade 1,000 BEZ
de comunicacan
Formacgdo - capacidade 1,000 L Fl1a
de trabyalhar sazinho
Formmacido - capacidade 1,000 TEG
de trabalhar erm equipa
Formacgio - capacidade 1,000 BT4
de resalver problamas
Formacio - capacidade 1,000 449
de arganizacio

Extraction mMethod: Principal Component
Analvsis.

Taotal Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Souared Loadings
Component 1 Total % ofVariance | Cumulative % Total % ofVariance | Curmulative %
1 4,209 70,149 70,144 4,209 70,149 70,149
11 10,183 80,332
3 A77 7,948 48,278
4 280 4 B2 92,441
5 296 4,266 97,208
B 168 2,744 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Scree Plot

Eigenvalue

T T T T T T
1 2 3 4

Component Number
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Component Matrix<=

i.

_omponent
1
Forrma o - capacidade ,ras
para liderar novas
situacdes
Formacio - capacidade =1
de carmunicacan
Forrmacgio - capacidade =1 R
de trabalhar sazxinho
Forrmagio - capacidade =
de trabalhar erm equipa
Forrmacio - capacidade =21
de resoalver problemas
Forrmagio - capacidade R=1=15
de organizagiao
Extraction Method: Principal
_omponent Analvsis.
a. 1 componeants exiracted.
Reliability Statistics
Cronbach's
Alnha M of ltems
13 B
tem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if ariance it lterm-Total Alpha if ltem
lterm Deleted Ilterm Deleted Correlation Deleted
Formagdo - capacidade 21,15 7,544 14 803
para liderar novas
situacdes
Formagdo - capacidade 21,14 7,464 r28 Ao
de comunicagio
Formagio - capacidade 21,058 T.1ar T 845
de trabalhar sozinho
Formagdo - capacidade 21,07 ¥.3¥48 JB08 8a1
de trabalhar em equipa
Formagdo - capacidade 21,20 B,8849 a1 Ao
de resalver problemas
Formagdo - capacidade 21,08 T.044 ,FaE 8a1
de arganizacio
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Report

Median
FAC_
Tino de estabelecimeanto Farmagaao
comeércio tradicional - 4002391
comercio de produtos de -1,0495000
arigem asiatica
Total - 42574977
Mann-Whitney Test
Ranks
Tipo de estabelecimento -l Mean Rank Sum of Ranks
FAC_Formacio comeércio tradicional a5 30,36 1761,00
comércio de produtos de 1 9,00 9,00
arigerm asiatica
Total 549
Test Statistics™
Fac_
Formacio
fMann-vYwhitney 1) 8,000
WWIlcoxon W 9,000
= 1,251
Acsywmp. Sig. (Z-tailed) 211
Exact Sig. [2%¢1 -tailed 2054
Sig.a]

a. Mot corrected far ties.

b. SGrouping “Wariable: Tipo de
estabelecimento

0O ter trabalhado nesta empresa revela-se uma mais-valia? * Tipo de estabelecimento Crosstabulation

Tipo de estahelecimento
comércio de
) produtos de
Comercio arigem
tradicional asiatica Total
O ter trabalhado nesta sim Count BT 19 86
empresa revela-se uma T
T i % within Tipo de 98,5% 67 9% 89,6%
mais-valia? estabelecimento
ndo Count 1 2] 10
% within Tipo de 1,5% I21% 10,4%
estabelecimento
Total Count 63 28 96
% within Tipo de 100,0% 100,0% 100,0%
estabelecimenta
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Chi-Sguare Tests

Asymp. Sig. Exact Sig. (2- Exact Sig. (1- Point
Yalue if [2-sided) sided) sigded) Frohahility
Pearson Chi-Sguare 1995548 1 Qoo aon ooa
Continuity Carrection® 16,844 1 Qoo
Likelihood Ratio 18,566 1 aoo aon Rilili]
Fisher's Exact Test .ano .oon
Linear-hy-Linear 19,787" 1 aan ano oo oo
Assaciation
M ofValid Cases 95
a1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 2,82,
h. Computed only for a 2¥2 tahle
t. The standardized statistic is 4,448,
d. Faor 2x2 crosstabulation, exact results are provided instead of Monte Carlo results.
Report
fedian
empregabilid | emprenabilid | empregabilid
atle, face 3 ade facea | ade faceao
formaao BYDEriENCIE nrestigio da
Tino de ectghelecimernt recebida adguirida BIMpresa
comercio tradicional 400 400 400
cn.mércin e produtos de 1,00 A,00 5,00
Ofgem asiatica
Total 400 4 00 4,00
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Mann-Whithey Test

i.

Ranks
Tino de estabelecimento I Mean Rank Sum of Ranks
empregahilidade, face 3 comércio tradicional 67 72,06 2488,00
formagan recehida comércio de produtos de 19 13,32 253,00
origern asiatica
Total a6
empregahilidade, face a cormearcio tradicional BT 40,81 2734,00
Bxperigncia adguirida comércio de produtns de 14 53,00 1007,00
arigem asiatica
Total a6
empregabilidade, face ao comeércio tradicional 67 40,04 2682450
prestigio da empresa comércio de produtos de 19 55,71 1058,50
arigermm asiatica
Total 26
Test Statistics®
empregahbilid empregahbilid empregahbilid
ade, face a ade, face a ade, face an
formacgio experiéncia prestigio da
recehbida aduiricda SIIpress
Mann-Whitney L 63,000 455,000 404,500
Wil oxon VY 253,000 2734,000 2682,500
z -6,273 -2,078 -2,728
Asymp. Sig. (2-tailed) ,o0a Nujc: 006
a. Grouping Yariahle: Tipo de estabelecimeanto
Tests of Normality
Knlmogoroy-Smimoy? Shapiro-iilk
Tino de ectabelecimentn | Stafistic | df Siy | Ctatistic | df S
FAC1_Condicdes comértio fradicional AN} ik 108 485 ik 0o
Trahalho -
camercio de produtos de 243 2 100 T8 28 0o
arigem asiatica
FAC_HSES comértio fradicional 142 ik 014 528 ik il
colmércio de pradutos de 1456 2 078 A7 28 1124
arigem asiatica
FAC_Organizagao comértio fradicional 176 ik 100 42 ik 0o
Trahalho -
camercio de produtos de 21 2 100 T 28 0o
arigem asiatica
FAC_Lideranga comértio fradicional 132 ik 0% 63 ik 0o
colmércio de pradutos de 238 2 100 431 28 0o
arigem asiatica

3. Lilliefors Significance Cotrection
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Test of Homogeneity of Variance

Leveng
Statistic df1 df2 Sig.

FAC1_Condigdes Based on Mean 18,243 1 84 aan
Trabalho Based on Median 7,103 1 a4 | 009
Based on Median and 7103 1 £3,A78 1

with adjusted df
Based on trimmed mean 16,144 1 84 Jaon
FAC_HBES Based on Mean 2,412 1 84 24
Based on Median 1,706 1 84 44
Based on Median and 1,706 1 80,084 1494

with adjusted df
Based on trimmed mean 2,230 1 84 134
FAC_Organizagao Based on Mean 10,404 1 84 ooz
Trabalho Based on Median 4,001 1 a4 | 04m
Based on Median and 4,001 1 74,734 044

with adjusted df
Based on trimmed mean 8,614 1 84 Rifik]
FAC_Lideranca Based on Mean 11,581 1 84 ,0m
Based on Median 4 616 1 84 034
Based on Median and 4 616 1 76,717 034

with adjusted df
Based on trimmed mean 8,932 1 84 00z

Tests of Normality®
Kolmogarow-Smirmoyd Shapiro-iilk
Tino de ectahelecimentn | Statistic df i, Statistic df i,
FAC_Formagdn comercio tradicional 172 AR ann A4 i a0

3. Lilliefars Significance Corraction

b. FAC_Formagdo is constantwhen Tipo de estabelecimenta = comércio de produtos de arigem asidtica. thas
heen omitted.

Test of Homogeneity of Variance®

Levene
Statistic

FAC_Formagdn  BasedonMean | 2

7. There are not enough unigue spreadievel
nairs to compute the Cevene statistic,

h. FAC_Furma%éu i constant when Tipo de
estabelecimentd = comertio de produtos de
arigem asiatica. thas been omitted,
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APENDICE E

GRAFICOS-SPSS

Fonte: Questionario
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Empresdrio - Género

= Masculino  ® Feminino

Comércio de Produtos de Origem Asidtica

Comércio Tradicional

Empresario - HabilitagGes literarias

W92ano M™12%2ano M Licenciatura M Doutoramento

63,6%
39,0% 39,0%

17,1%
2,4% 2,4%

Comércio Tradicional

0,0%

® Outra

Comércio de Produtos de Origem Asidtica

0,0%

Empresario - Nacionalidade

M Portuguesa [ Chinesa ® Outra

97,6% 100,0%

0,0% 2,4% 0,0%

Comércio Tradicional

Comércio de Produtos de Origem Asiatica

0,0%
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Empresario - Antiguidade na actividade empresarial

M0aos5 mM6aos10 mllaos1l5 MW16ao0s20 m Maisde 20

54,5%

48,8%

45,5%

14,6% 15 99 14,6%

9,8%
0,0% 0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica

Empresario - Factores de influéncia para abertura do estabelecimento

B Oportunidade de mercado m Conhecimento do ramo
H Desejo de independéncia M Falta de oportunidade de trabalho
B Realizagdo profissional = Vontade de ganhar dinheiro
m QOutra
72,7%
% 29,3% 9
26,8% 22,57 14,6% 14,6% 27,3%

4,9% 4,9% 4,9% [ 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% - 0,0%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica

Empresario - Perspectivas presentes e futuras face a continuidade do

negdcio
B Manter o negécio actual 1 Alterar imagem da loja 1 Expandir o negdcio
M Encerrar o estabelecimento M Outra
90,2% 100,0%
2,4% 0,0% 49%  2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica

i.
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Empresdrio - Caracterizag¢dao do principal concorrente

B Comércio tradicional do mesmo ramo = Comércio a retalho asiatico

= Comércio a retalho nas grandes superficies B Outro

100,0%

30,8% 33,3% 33,3%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica

0,0% 0,0%

Empresario - Formato da sua loja

M Loja de descontos 1 Loja especializada M Loja de estilo
M Loja de marca M Loja de servigos ¥ Loja de localizagdo especifica
100,0%
58,5%

2,4%  2,4% 0,0% 0,0 00% 0,0% 0,0%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica

Empresario - Tipo de venda praticado no estabelecimento

M Self-service ™ Venda ao balcdo

100,0%
87,8%

0,0%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica
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Empresdrio - Enquadramento fiscal

B Empresdrio em nome individual = Sociedade unipessoal

1 Sociedade por quotas B Sociedade anénima

90,9%

61,0%

9,1%

2,4% 0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica

Empresdrio - Localizagdo da loja

B Centro histérico-artérias principais  # Centro histdrico-artérias secundarias

I Bairros residenciais B Zona industrial
95,1%

27,3% 27,3% 27,3%
18,2%
Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica

Empresario - Area bruta da loja

H Até 50m2 M Dos 51 a0s 100 m2 m Dos 101 aos 150 m2
B Dos 151 aos 200 m2 m Superior aos 200 m2
45,5%

36,6% 36,4%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica
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Empresdrio - Horario que pratica

W Horas semanais 40 a 45 ™ Horas semanais 46 a 49 ® Horas semanais 50 as 55
B Horas semanais 56 as 60 M Horas semanais 61 as 65 M Horas semanais 66 as 70

™ Horas semanais 71 ou mais
90,9%

53,7%

9,1%

2,4% 2,4% 49% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica

Empresario - Proveniéncia dos produtos comercializados

H Nacional = Outros paises da UE = Asia ®Outra

100,0%

68,3%

0,0% 0,0% 0,0%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica
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i.

Classifique o produto cemercializado face ao pre¢o

Classifique o produto comercializado face a qualidade

38 20
4— *
45
3
21 19
>
25
1—

T
comércio tradicional

Tipo de estabelecimento

T
comércio de produtos de origem asiatica

4

T
comércio tradicional

Tipo de estabelecimento

T
comércio de produtos de origem asiatica
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Colaborador - Género

= Masculino  ® Feminino

Comércio de Produtos de Origem Asiatica

Comércio Tradicional

Colaborador - Habilitagoes literarias

m92ano m122ano M Licenciatura ™ Mestrado ™ Qutra

60,7%
51,5%

25,0% 25,0%

0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comeércio de Produtos de Origem Asiatica

Colaborador - Nacionalidade

B Portuguesa M Brasileira ® Chinesa M Outra

100,0%

67,9%

0,0% 0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica
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Colaborador - N2 de anos na empresa

M0aos5 M6aosl10 ml1llaos1l5 MW16aos20 m Maisde 20

85,7%

10,7%
3,6%

0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comeércio de Produtos de Origem Asiatica

Colaborador - Categoria profissional

B Caixeira M Repositor ™ Qutra

82,1%

0,0%

Comeércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asiatica

Colaborador - Remuneragao liquida

B Menos de 500 euros ™ De 501 a 750 euros ™ De 751 a 1000 euros
B De 1001 a 1250 euros ®m De 1251 a 1500 euros

>7,4% 53,6%

46,4%

0,0% 0,0% 0,0%

Comeércio Tradicional Comeércio de Produtos de Origem Asiatica
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Colaborador - Modalidade de relagdo juridica no emprego

B Contrato por tempo indeterminado = Contrato por termo determinado

92,9%

75,0%

Comércio Tradicional Comércio de Produtos de Origem Asidtica
2,00
56
[
— 50 —_ T
1,00
[}
<
© —
o 000
©
1o
-
(2]
[+*]
]
21,007 .
T
c
]
ol
Q -2,007
[N 73
[
-3,00 -
30
*
-4,007
” I . I ”
comeércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento
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i.

2,007

1,00

0,007

-1,007

ganizagaoTrabalho

12,00

FAC_Or:

-3,007

-4,007

71

29

30 -

73
*

T T
comércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento

2,007

1,00

0,007

FAC_HSES

-1,007

-2,007

-3,007

73

T T
comércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento
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2,00

1,00

0,00

ca

-1,00— -1

38

FAC Lideran

-2,00

30

-3,00
73

-4,00—

T T
comércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento

2,00

1,001

cao

0,00

-1,007]

FAC Forma

-2,00

-3,007]

T T
comércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento

L
i.  COMERCIO TRADICIONAL VS NOVAS FORMAS DE COMERCIO - O caso da cidade de Evora.
Pagina 194



Empregabilidade, face a formagao recebida

dquirida

aexperiénciaa

Empregabilidade, face

i.

83 78

3 ®
85
7430

2 *
73

1 *

51

T
comércio tradicional

Tipo de estabelecimento

T
comércio de produtos de origem asiatica

4

3,57

3 —1

T
comércio tradicional

Tipo de estabelecimento

T
comércio de produtos de origem asiatica
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5

3,57

Empregabilidade, face ao prestigio da empresa

73
2 [ J
30

T T
comércio tradicional comércio de produtos de origem asiatica

Tipo de estabelecimento
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