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Resumo

A indUstria portuguesa de calcado esta ciente que o sucesso na cadeia de valor esta diretamente ligado a
partilha de informacéao, a criacdo e desenvolvimento de redes colaborativas e a gestdo do conhecimento dos
diversos parceiros, que resulta da constante e rapida mudancga dos mercados.

Apesar de quase ndo existirem iniciativas de comércio eletrénico nesta industria, 0 comércio eletronico
na vertente Business to Business (eC-B2B), afirma-se ho momento como uma oportunidade e ao mesmo
tempo, como um desafio para as empresas deste setor.

Na presente dissertagdo aborda-se a situagdo atual do setor do calgcado Portugués, dando especial enfoque
ao cluster de Felgueiras, e apresentam-se as boas préaticas aplicadas ao mesmo. Segue-se a exposi¢do de
redes colaborativas e a sua aplicagdo ao cluster, bem como as boas préticas aplicadas as mesmas. Do mesmo
modo, analisa-se 0 eC e 0 B2B, bem como as boas préticas e sistemas de informagao que os suportam.

Apos esta abordagem, é apresentada uma lista de requisitos funcionais e ndo funcionais, validados e
priorizados, através de trés casos de estudo exemplificativos do cluster. Por fim, esta dissertagdo contribui
ainda para a teoria a pratica com um prototipo ndo-funcional de uma plataforma de eC-B2B e uma proposta

do modelo inicial de dados, a aplicar ao cluster do calgado de Felgueiras.



Abstract

The Portuguese footwear industry is aware that success in the value chain is directly tied to information
sharing, the creation and development of collaborative networks and the management of the knowledge of
the various partners, consequences of the constant rapid market changes.

Although there are almost no e-commerce (eC) initiatives in this industry, Business to Business e-
commerce (eC-B2B) is now considered an opportunity and, at the same time, a challenge for the companies
operating in this sector.

In this dissertation the state-of-the-art of the Portuguese footwear sector is analyzed, giving special
focus to the cluster of Felgueiras and the good practices that can be applied to it. Next, are presented the
collaborative networks and their application to the cluster, as well as the good practices and related
information systems. Following, B2B and eC domains will be discussed, as well as the good practices and
information systems that support them.

Afterwards, a list of functional and non-functional requirements, which have been validated and
prioritized using a case studies approach, will be presented. Finally, it will be presented a non-functional
prototype for an eC-B2B platform and an initial data model, which can be used by the footwear cluster of
Felgueiras.
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Capitulo I: Introducéo

1Introducéao

O presente capitulo tem por objetivo introduzir o leitor ao tema abordado. Deste modo, é importante apresentar
a problematica em questéo, os beneficios da sua resolucédo e abordar a relevancia do tema, fazendo também a sua
contextualizagéo.

A metodologia utilizada e os objetivos do trabalho sdo também expostos, sendo por fim apresentada a estrutura

da presente dissertagéo.

1.1 O problema e os beneficios da sua resolugéo

Segundo [1], a representatividade do comércio eletrdnico entre empresas (eC-B2B) em Portugal é responsavel
por 90% do total de comércio eletrénico (eC) a nivel nacional.

O numero de Pequenas e Médias Empresas (PMES) que operam segundo este tipo de modelo tem vindo a
aumentar. Sendo estas empresas as que mais se fazem representar no setor do cal¢ado, o eC-B2B afigura-se como
uma oportunidade para o aumento da competitividade, da eficiéncia e para o alargamento dos horizontes no que a
mercados diz respeito [1].

Embora existam diversas plataformas direcionadas aos consumidores finais, Business-to-Consumer (B2C),
desenvolvidas pelos grandes produtores de cal¢ado, ou marcas [2]; o panorama de plataformas de eC-B2B em
Portugal é extremamente limitado (em especial neste sector).

Neste momento, a ser do conhecimento do autor desta dissertagdo, a plataforma “PortugalShoes.com” é a
Unica plataforma baseada em eC-B2B, com foco no setor do calgado. Esta permite as empresas, mesmo que de
uma forma incipiente, beneficiar da troca de conhecimento obtidos por intermédio das intera¢fes entre empresas
[3].

Existe também a necessidade de abranger as trocas comerciais ndo s6 de produto acabado, como também de
matérias-primas e componentes. Assim, a plataforma “PortugalShoes.com ” apresenta-se claramente insuficiente.

Sabendo de antemdo que a colaboracdo desempenha um papel importante neste sector e, em particular no
cluster de Felgueiras [4]; verifica-se a inexisténcia de dados concretos que sustentem a existéncia de redes ou
plataformas colaborativas, focadas especificamente no cluster na regido de Felgueiras e que suportem a
colaboracdo entre as empresas referidas em [4].

Acresce ainda o facto da maioria dos esforgos colaborativos registados anteriormente no setor serem
direcionados as questbes internas das empresas, ndo fornecendo suporte as decisBes estratégicas de grupos de

empresas que tenham como objetivo colaborar para tirar partido de oportunidades de negécio [5].



1.2 Contexto e relevancia do tema

O setor portugués de calcado é reconhecido como um dos mais importantes clusters da economia portuguesa
[6]. E maioritariamente constituido por PMEs [7][8] e beneficia da existéncia das redes locais de empresas [6]. O
cluster de Felgueiras desempenha nele um papel preponderante, representando mais de 50% das suas exportaces
[9], e sendo considerado o seu cluster mais representativo [7].

Analisando a informacdo relativa a empresas de producdo de calcado (CAE 15201) e producdo de
componentes para calcado (CAE 15202), existem em Portugal 6.759 empresas, divididas por 5.946 unidades
industriais de fabrico de calgado, e 813 unidades industriais de fabrico de componentes para calcado [10].

Segundo [7], o calcado de couro assume um papel importante para o setor, pelo que as empresas relacionadas
com artigos de pele fazem também parte dele. Estas estdo por seu turno divididas em dois grandes grupos: fabrico
de artigos de viagem e de uso pessoal, marroquinaria, correeiro e de seleiro (CAE 15120) com 1.071 unidades
fabris; e curtimenta e acabamento de peles sem pelo e com pelo com um total de 408 unidades fabris [11]. Este
Gltimo grupo subdivide-se em 3 subgrupos: curtimenta e acabamento de peles sem pelo (CAE 15111), com 357
unidades fabris; curtimenta e acabamento de peles com pelo (CAE 15113), com 33 unidades fabris; e, por fim,
fabrico de couro reconstituido (CAE 15112), com 18 unidades fabris [11]. Acrescenta-se ainda as empresas
dedicadas ao comércio por grosso de peles e couro (CAE 46240) com 702 unidades fabris a nivel nacional [12].
Perfazem assim, um total de 8.940 empresas a nivel nacional, que de algum modo estdo relacionadas com o setor.

Face ao exposto, observa-se em [13] que no concelho de Felgueiras existem 1.491 empresas de producdo de
calcado e 171 de producdo de componentes para 0 mesmo. Em [14] verifica-se que existem 6 empresas de artigos
de pele. Estas Gltimas podem subdividir-se em 3 empresas de curtimenta e acabamento de peles sem pelo, 1 de
producdo de couro reconstituido, e 2 de fabrico de artigos de viagem e de uso pessoal, marroquinaria, correeiro e
de seleiro[14]. Em [15], observa-se ainda que existem 82 empresas relacionadas com o comércio por grosso de
peles e couro.

Neste sector, verifica-se a clara orientagdo para o mercado, apostando em éareas como moda e design,
produzindo produtos de alta qualidade e respondendo rapidamente as encomendas [7].

De acordo com [16], existe uma rede de inovacdo com uma interessante ligacao entre o mundo cientifico, o
mundo tecnolégico e 0 mundo dos negécios, onde sdo desenvolvidos novos produtos, novas empresas e
reestruturadas algumas existentes. Esta rede é o resultado da capacidade de criar e seguir uma estratégia que
combina os interesses dos agentes deste cluster.

Nas regides onde o cluster se faz representar, as relagdes formais e sobretudo as informais, levam a que as
empresas tenham sucesso. As relagdes criadas permitem uma troca de informacgéo técnica, de ideias de expansdo
de neg6cios e uma constante criagdo de parcerias [4].

Com base nessas relagdes e interagdes, torna-se importante disponibilizar uma plataforma que permita as
empresas colaborar, por exemplo, através da troca de informacdo, comercializacdo de matérias-primas,
componentes e produto acabado (“stock morto” e “atual”). Assim, disponibiliza-se mais uma importante

ferramenta para a obtencéo de lucro, expanséao e fortalecimento de relagdes.


http://www.infoempresas.com.pt/C15111_CURTIMENTA-ACABAMENTO-PELES-PELO.html
http://www.infoempresas.com.pt/C15112_FABRICACAO-COURO-RECONSTITUIDO.html
http://www.infoempresas.com.pt/C15112_FABRICACAO-COURO-RECONSTITUIDO/Concelho_FELGUEIRAS.html

1.3 Metodologia e objetivos do trabalho

O setor do calgado e o cluster de Felgueiras, deparam-se nos dias de hoje com alguns desafios inerentes a
evolugao tecnoldgica e crescimento do comércio eletrénico. Esta dissertagdo pretende abordar as oportunidades e
apresentar trabalho inicial para minimizar as lacunas existentes. Apresentam-se em seguida, de forma sucinta, as
problematicas (P) identificadas:

P1: As empresas de producdo de calcado e os seus fornecedores, tipicamente, encontram-se localizadas na
mesma zona geografica (em redes colaborativas e clusters) - 0 seu sucesso/declinio esta interligado.

P2: O e-Commerce (eC) e o Business to Business (B2B) sdo uma oportunidade e ao mesmo tempo um desafio
para as empresas.

P3: Embora j& existam iniciativas de eC no sector do calgado em Portugal, as mesmas ndo se encontram
direcionadas para o B2B.

P4: As iniciativas de eC existentes apenas sdo direcionadas para o produto acabado, e ndo (também) para a
matéria-prima e componentes.

Estas oportunidades e lacunas, originaram perguntas de investigacdo (P1), as quais sdo apresentadas em seguida:

P11: Quais s&o os desafios para as iniciativas de eC-B2B para o sector do calgado e cluster de Felgueiras?

PI12: Quais sdo os requisitos-chave de uma plataforma de eC-B2B para o cluster do cal¢ado de Felgueiras?

P13: Que funcionalidades e modelo de dados deve ter uma plataforma de eC-B2B para o cluster do cal¢ado de
Felgueiras?

Deste modo, os objetivos (O) da presente dissertacdo sdo 0s seguintes:

O1: Revisdo do estado da arte do sector do calgcado Portugués, redes colaborativas, B2B e eC.

02: Anélise e apresentacdo dos requisitos-chave de uma plataforma de eC-B2B para o cluster do cal¢ado de
Felgueiras.

03: Validacdo e priorizagéo dos requisitos-chave elaborados através de 3 empresas representativas do cluster.

0O4: Desenvolvimento de um protétipo ndo-funcional de uma plataforma de eC-B2B.

O5: Elaboracéo de um modelo inicial de dados de uma plataforma de eC-B2B.

As etapas seguidas para dar resposta as perguntas de investigacao e atingir os objetivos propostos, foram as
seguintes:

1. Pesquisa e revisdo da literatura cientifica, profissional e técnica.
2. Andlise e especificacdo dos requisitos chave de uma plataforma de eC-B2B.
3. Validacdo dos requisitos elaborados através de uma abordagem de estudo de casos — 3 empresas
exemplificativas do cluster.
4. Apresentacdo de uma proposta de requisitos chave de uma plataforma de eC-B2B para o cluster.
5. Desenvolvimento de um prototipo ndo-funcional da plataforma de eC-B2B para o cluster.
6. Criacdo do modelo inicial de dados da plataforma.
Por fim, a contribuicdo deste trabalho para a teoria e pratica, pode ser resumida em quatro vertentes:

R1: Estado da arte atualizado sobre o sector do calgado Portugués, em especial no cluster de Felgueiras, e as
boas praticas inerentes.

R2: Requisitos-chave validados e priorizados de uma plataforma de eC-B2B para o cluster de Felgueiras.

R3: Prototipo ndo-funcional de uma plataforma de eC-B2B.



R4: Proposta inicial de um modelo de dados de uma plataforma de eC-B2B.

Em seguida, apresgnta-se o diagrama sintese do percurso de trabalho desta dissertacéao.

~
Auséncia de iniciativas de eC-B2B no sector do calg¢ado.

\ l J
e 2
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Figura 1 - Diagrama sintese do percurso de trabalho da dissertacao.




1.4 Estrutura da dissertacéo

Para uma melhor compreenséo do trabalho realizado, descreve-se a estrutura do presente documento, estando
0 mesmo subdividido em sete diferentes capitulos.

Primeiro capitulo (Introducdo): Neste capitulo é feito o enquadramento do tema em questdo. Tem como
principais subcapitulos a defini¢do do problema e os beneficios da sua resolucéo, a contextualizagdo e a relevancia
do tema, a metodologia e os objetivos do trabalho, e a estrutura do documento.

Segundo Capitulo (O setor do calgado): Neste capitulo, da-se o inicio da revisio da literatura. E descrito o
setor do calcado em Portugal, o cluster na regido de Felgueiras e as boas préaticas aplicadas ao setor. E, por isso,
constituido pelos subcapitulos: O setor do cal¢ado portugués; O cluster do calgado em Felgueiras; e Boas praticas
no apoio ao cluster do calgado.

Terceiro Capitulo (Redes Colaborativas): No terceiro capitulo é abordada a temética das redes colaborativas
e a sua aplicabilidade ao setor do calgado. E constituido pelos subcapitulos: Redes colaborativas; Redes
colaborativas no setor do calgado e em Felgueiras; e Boas praticas em redes colaborativas.

Quarto Capitulo (e-Commerce e Business-to-Business): Neste capitulo, foca-se a tematica do comércio
entre empresas, 0 comércio eletronico entre elas e as boas préaticas no comércio eletronico entre empresas. E
constituido pelos subcapitulos: e-Commerce; Business-to-Business; e Boas praticas para e-Commerce e Business-
to-Business.

Quinto Capitulo (Proposta de plataforma de eC-B2B para o cluster de Felgueiras): O quinto capitulo
compreende essencialmente o conjunto de resultados atingidos. Comeca pela apresentacdo dos casos de estudo,
seguido pela defini¢do dos requisitos funcionais e ndo funcionais. Segue-se a apresentacdo de um protdtipo nao-
funcional para a plataforma, e, por fim, a proposta inicial de um modelo de dados para a plataforma.

Sexto Capitulo (Conclusdes e Trabalho Futuro): Neste capitulo, sdo apresentadas as conclusdes do estudo
e a apresentacdo do trabalho futuro a desenvolver, quer no campo de redes colaborativas, quer em eC-B2B para o
setor do calgado.

Referéncias bibliogréaficas: Nesta se¢do, sdo apresentadas as referéncias bibliograficas que suportaram o
enquadramento do estudo e foram utilizadas na reviséo de literatura apresentada.

Anexos: Nesta se¢do, sdo apresentados 0s anexos que dizem respeito aos elementos que foram surgindo
aquando da investigacdo, tais como: casos de estudo, requisitos pré-validacdo, e o dicionario de dados

correspondente ao modelo inicial apresentado.



Capitulo I1: O setor do calcado

2 O setor do calcado

Atendendo ao foco do presente estudo, torna-se importante analisar o estado da arte no setor do cal¢ado. Desta
forma, neste capitulo, descreve-se o setor em Portugal, e especifica-se de seguida o setor no concelho de

Felgueiras. Por fim, efetua-se um levantamento das boas praticas aplicaveis ao setor.

2.1 O setor do calgcado Portugués

O setor do calgado é aquele que abarca as unidades industriais cuja atividade principal contribui para a
produgéo de calgado [17].

Nesta indUstria, a cada intervalo de quatro a seis meses, da-se a mudanga de colecdo o que faz com que cada
empresa em média tenha de gerir, projetar, e produzir cerca de trezentos a quatrocentos modelos diferentes para
a colecéo seguinte [18] . Por sua vez, cada modelo passa pelas chamadas atividades do ciclo de vida do calgado,
sendo elas: criacdo da colecéo, producdo de amostras, campanhas de venda, produgdo, stock de produto acabado
(quando o sapato estad completo), monitorizacdo de vendas e novas encomendas [19][20]. Por conseguinte, todos
os modelos tém de ser produzidos de forma colaborativa, uma vez que a sua producgdo esta dependente de estilistas,
produtores de componentes e fornecedores de matérias-primas [18].

Este setor teve um crescimento bastante significativo nos Gltimos anos, tendo consolidado a sua importancia
na economia nacional [21]. Segundo anélise elaborada pela Associagdo Portuguesa dos Industriais de Calgado,
Componentes, Artigos de Pele e seus Sucedaneos (APICCAPS), o mesmo aproximou-se dos 6% em 2013 no que
se refere ao valor total de emprego na indudstria transformadora [7]. Este setor superou também a recessdo
economica e financeira que assolou os mercados nacionais e europeus, demonstrando um desempenho notavel.
Inclusivamente, sendo das poucas industrias em crescimento na economia nacional, cimentando também a sua
importancia nos concelhos onde se faz representar [21].

A nivel nacional, a producdo de calcado esta distribuida por trés polos: dois mais expressivos a norte e um
menos expressivo no centro. A norte existe um polo nos concelhos de Felgueiras e Guimardes, e outro nos
concelhos de Santa Maria da Feira, Oliveira de Azeméis e S8o Jodo da Madeira [7]. Juntos sdo responsaveis por
mais de trés quartos do emprego no setor [22] . No centro existe o polo da Benedita, sendo este menos significativo
[71.

As empresas de calcado e instituigdes relativas ao mesmo estdo, na sua generalidade, sediadas na mesma area,
logo € legitimo afirmar que existe um cluster do calcado em Portugal [7].

Importa, por isso, ter em mente a definicdo de cluster. Esta definicdo foi refinada na década de 90 por Porter,
que descreve um cluster como sendo um grupo de empresas e instituicdes associadas ao mesmo setor, cuja
localizacdo € muito proxima geograficamente, estando interligadas e unidas por elementos comuns e

complementares [23].



O cluster do calgado é desde o chamado relatério de Porter, em 2004, reconhecido como um dos indiscutiveis
clusters da economia portuguesa. Este tem como esséncia o fabrico de calgcado de couro, embora haja também
foco na producdo de calcado que utiliza diferentes tecnologias e matérias-primas. Deste modo, as indUstrias de
componentes para calgado e artigos de pele tém uma “representacéo associativa comum? [6].

No que concerne a empresas de componentes, a distribuicdo é semelhante a do calgado, ainda que se note uma
presenca residual noutros concelhos. Ja a indistria de artigos de pele faz-se representar, para além de Santa Maria
da Feira, em Braga, Ponte de Lima e Castelo de Paiva [22]. Embora esta também registe uma presenca residual
noutros concelhos.

As Pequenas e Médias Empresas (PMES), a semelhanca do registado no Norte de Portugal, sdo as que mais
se fazem representar neste setor. Nomeadamente, no que concerne a producdo de calgado com uma dimensdo
média de 26 trabalhadores, seguindo-se a produgdo de componentes com uma média de 18 trabalhadores e, por
fim, a de artigos de pele com uma média de 12 trabalhadores [22][7][8].

Esta dimensdo no seu todo (Calgcado Componentes e Artigos de Pele), ndo é de forma alguma reduzida
comparativamente com as demais. Estima-se que seja muito superior a da industria transformadora nacional,
superior ao dobro da média registada em Paises como Espanha e Italia e, no geral, superior a média registada em
toda a Unido Europeia.

Verifica-se, no cluster, o seu relevante contributo na atividade econémica local, devendo-se isto em parte a
existéncia de redes de relagBes entre as empresas. Estas relacBes sdo na sua maioria complexas, podendo ser
formais, informais, comerciais, e de partilha de informacdo e conhecimento. Tém, por isso, grande incidéncia na
subcontratacdo e circulacdo de pessoal entre as empresas presentes no mesmo [6].

Este cluster é considerado o cluster “modelo” em Portugal [22], tal como citado em [16] “No calgado, foi
possivel passar da producao quase exclusivamente subcontratada para a introducéo de design prdprio, o controlo
das cadeias de fornecimento e até o desenvolvimento de tecnologias e equipamentos nacionais inovadores
relativamente ao estado da arte. De setor varias vezes “morto e enterrado”, a industria do calcado passou a
inequivoco caso de sucesso e orgulho nacional .

Deste modo, a aplicacdo de tecnologias inovadoras neste setor permitiu melhorar o tempo de resposta ao
cliente, reduzir os custos, obter um menor tempo de comercializacdo, e permitiu a expansao para novos mercados
[20].

Este cluster, caracteriza-se, assim, por ser dindmico e por estar a ganhar uma dimensdo internacional [22].
Prova disso, é a constante evolugdo, como se pode verificar em [7] e [8], em que se consegue perceber que o setor
teve um crescimento superior a 40% em exporta¢Ges nos cinco anos antecedentes a 2014, tendo nesse ano excedido
a barreira de 1,8 mil milhdes de euros em exportacoes.

No que toca ao calgado exportado, o produzido em pele domina com um valor de 77% do total de exportacées.
Segue-se o calcado elaborado com materiais & prova de agua que apresenta uma representatividade de 7%, logo
seguido pelo de pléastico e borracha com 6%. Ainda é possivel verificar que o maioritariamente elaborado por
materiais téxteis regista 5%, e os 5% finais representam o calgado elaborado com outros materiais [21].

Em 2016, como referido em [22], o crescimento continua, tendo o cluster ultrapassado a fasquia dos 2 mil
milhdes de euros e evidenciado, portanto, um crescimento de 49% nos mercados externos, sendo que as

exportacOes representam quase a totalidade de producéo do cluster.



Como se pode verificar em [24] “Pelo sétimo ano consecutivo, registou-se um aumento de vendas de calcado
portugués para o estrangeiro, tendo atingido em 2016 os 81 milhdes de pares exportados, no valor de 1923
milhées de euros.”

O sucesso do calgado portugués nédo é algo de novo, em [25] constata-se que “Em 2014, os sapatos italianos
eram os Unicos sapatos do mundo com um prego médio mais alto fora da fabrica do que os sapatos portugueses ”.

Esse crescimento também é visivel na indUstria de artigos de pele e marroquinaria, onde 0 mesmo se traduziu

no quase triplicar do valor de exportacfes desde 2010 [22]. Como pode ser confirmado em [8]:

Anp/ F Nares 0g euras 1920 1995 2000 2005 2010 2012 2013 2014 2015

Tokal 25 565 27 &6 203544 25 592 41514 H2E22 111779 141552 149 579

Tabela 1 - ExportacOes de artigos de pele.
Adaptado de: [8]
No sentido contrério, surge a inddstria de componentes para cal¢ado, que registou um recuo no valor das
exportacdes. No entanto, ndo é de todo um aspeto negativo, pois isto deve-se ao aumento da procura interna por

componentes [22]. Em [8], a variacdo e recuo é comprovada:
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Tabela 2 - Exportacdes de componentes para cal¢ado.

Adaptado de: [8]

Numa andlise a escala interna, torna-se 6bvio que nas regides onde existem clusters industriais, verifica-se um
maior desempenho ao nivel de exportagdes e valor acrescentado [26].

Com base em dados Fornecidos pelo INE, PORDATA e EUROSTAT, o autor [26] refere que nos concelhos
incluidos no cluster do calgado, registam-se exportacfes por residente e residente ativo superiores aos que nao
fazem parte do mesmo. A taxa de emprego média fixa-se em 54% nos concelhos que fazem parte do cluster, sendo
também verificavel um aumento do poder de compra per capita.

A taxa de emprego tem vindo a aumentar desde 2010, tendo sido criados 9.238 novos postos de trabalho,
aumentando o nimero de trabalhadores no cluster para 42.249 no término de 2014. Em 2015, registou nova subida,
para os 43.840 postos de trabalho, segundo dados do ministério do Trabalho [22].

Verifica-se também nestas regides: maior riqueza, uma frequente associa¢do a niveis de (PIB) superiores as
restantes regides extra cluster, aumento da esperanca média de vida, aumento da populacéo - quer pelo aumento
de natalidade, quer pela chegada de novos residentes atraidos pelas oportunidades de trabalho [22].

Apesar de se registarem beneficios nos concelhos pertencentes ao cluster, este tem contribuido de forma
significativa para a melhoria das regifes circundantes. Prova disso, é a criagdo de multiplas unidades fabris em
Castelo de Paiva, Celorico de Basto, Paredes de Coura, Pinhel, ou Seia [22].

Os dltimos anos foram, como acima demonstrado, de afirmagdo mundial para o setor do calgado portugués.
Por exemplo, desde 2010, juntamente com 0 aumento das exportacdes, também o nimero de mercados aumentou,
tendo havido uma expanséao para mais de 30 novos mercados.

Rui Machete, anterior Ministro de Estado e dos Negdcios Estrangeiros, assegurou que “O cal¢ado portugués

continuara a conquistar novos mercados e a consolidar as quotas que possui nos seus mercados tradicionais”

2.



Apesar dos cinco maiores mercados, a data de 2014, serem parte da Unido Europeia (UE), sdo os mercados
fora da UE que se estdo a revelar a forca motriz do crescimento do setor. Desta forma, mercados como os EUA,
China, Russia e Colémbia, estdo a captar a atencdo das empresas [2]. A par dos mercados mencionados
anteriormente, o Canada e Angola tém também vindo a acompanha-los como destino de eleicdo para as
exportagdes [7] [8].

No entanto, existem aspetos menos positivos, referindo-se aos novos mercados, Joaquim Moreira, responsavel
maximo da Felmini®, refere que “Sdo excelentes mercados, mas muito longinquos e implicam um forte
investimento das empresas.”. Agrava ainda o facto de existirem, “vdrios constrangimentos no acesso aos apoios
piiblicos nomeadamente através de limitacdes impostas por legislacdo europeia” [2].

Outro dos grandes desafios que assola o cluster, tem a ver com 0 aumento do preco das matérias-primas, tendo
obrigado o mesmo a readaptar-se. Como refere David Braga, Diretor Comercial da Valuni?: “Obrigou-nos a ser
criativos e a encontrar novas solugdes e parceiros”. Além disso, a escassez de mao-de-obra, principalmente a
qualificada nas regifes do cluster, é um constrangimento para as empresas [2].

Em suma, nas regides onde o cluster esta presente, existe uma evolucdo superior as restantes, a nivel de
competitividade, prosperidade e coesdo social [26]. Espera-se, portanto, que as empresas deste setor desenvolvam
um esforgo continuo com vista & continuidade do seu crescimento, apostando na inovagdo, tecnologia, marketing,

design, responsabilidade social, responsabilidade ambiental e presenga digital [21].

2.2 O cluster do calgado em Felgueiras

Felgueiras e Guimaraes sdo 0s Municipios que representam o cluster do cal¢ado no seu polo mais a norte [16].
Sendo estes caraterizados por abarcarem as empresas de maior dimenséo e, por estas, serem fortemente orientadas
a exportacéo [27].

Segundo [28], a expansao da indUstria do calgado em Felgueiras da-se no final 1970, beneficiando do aumento
da liberalizagdo econémica do pais e da proximidade do concelho de Guimaraes, que por si sé6 é um concelho
fortemente industrializado.

Face ao foco do presente estudo, importa elaborar uma caracterizagdo socioeconémica do municipio de
Felgueiras, demonstrando a sua importancia para a regido e mostrando 0 seu peso e importancia no cluster.

Felgueiras € um concelho da sub-regido do TAmega, situada no coragdo do Vale do Sousa [29]. Esté localizado
a apenas 17 km de Guimardes [30] e a sua area ronda 0s 116 km2 [29].

Segundo os censos de 2011, Gltimo ano de contagem oficial, o total de populagdo no concelho era de 58.065
individuos e destes 29.795 representavam o total de populagéo ativa [30].

Neste concelho, o cluster emprega grande parte dessa mesma populacéo [30]. Como referido em [7], em 2013,
as empresas de calcado empregavam neste concelho 13.386 pessoas. As empresas de componentes 1.416 pessoas.
Por fim, ndo existem dados concretos na monografia estatistica sobre o emprego nas empresas de artigos de pele
no concelho pelo que ndo foi possivel auferir o seu nimero. Felgueiras é também das regides do pais com menor

taxa de desemprego [2] .

1 Unidade industrial de producio de calgado do concelho de Felgueiras.
2 Unidade industrial de producéo de calgado do concelho de Santa Maria da Feira, Arrifana.



Face ao total nacional de empresas que compdem o cluster, o peso deste concelho tanto no polo mais a norte,
como na totalidade do pais, é consideravel. Reforcando esse peso, Inacio Ribeiro, anterior Presidente da Camara
Municipal de Felgueiras, na sua mensagem no website do Municipio, afirmava: “o concelho é responsavel pela
producdo de mais de 50% da exportagéo nacional de calgado” [9]. Em [7] e [8], esse facto é cimentado, pois
verifica-se que as exportacdes sdo também superiores ao dobro do segundo polo mais representativo do cluster,
localizado nos concelhos de Santa Maria da Feira, Oliveira de Azeméis e Sdo Jodo da Madeira.

A concentracdo de empresas afetas ao calcado neste concelho deu aso a criacdo de instituicdes que oferecem
servicos direcionados as suas necessidades. Salientam-se trés instituicdes: Escola Profissional de Felgueiras
(EPF), Centro de Formacdo Profissional da Industria de Calgado (CFPIC) e Centro Tecnolégico do Calcado de
Portugal (CTCP) [28].

A EPF é uma instituicdo que foi criada em Julho de 1991, cuja atividade de ensino e formacao profissional
esta sob a tutela do Ministério da Educag&o. E uma institui¢do “de natureza privada, prossegue fins de interesse
publico e goza de autonomia pedagdgica, administrativa e financeira”. Dos pontos-chave da sua missao destacam-
se a preparacdo dos alunos para um exercicio profissional qualificado, a criagdo de mecanismos de proximidade
ente si e as “instituigdes econdmicas, profissionais, associativas, sociais e culturais, do respetivo tecido social ”
[31].

Na sua oferta formativa destacam-se trés cursos direcionados a industria do calgado, séo eles:

e Design de calcado e marroquinaria: tem por objetivo dotar os participantes da capacidade de conceber,
esbocar e desenhar novos produtos de calcado e de marroquinaria, tendo em conta as tendéncias e a
estratégia das empresas [32].

e Curso vocacional de calcado: pretende ser uma alternativa pratica e mais técnica ligada ao tecido
empresarial em que se insere, dotando-os de ferramentas para enfrentarem o mercado de trabalho [32].

e Manutencdo de méaquinas de Calcado e Marroquinaria: o seu foco é dotar os técnicos de
competéncias a nivel de instalacdo, programacdo, afinagdo e manutencéo dos diversos tipos de maquinas
envolvidas no processo de fabrico de calgado e marroquinaria [32].

O CFPIC nasce ao abrigo de um protocolo celebrado a 23 de Dezembro de 1965, tendo entrado em
funcionamento em Janeiro do ano seguinte. Idealizado para proporcionar formacdo técnica tendo como principal
objetivo dar resposta as caréncias da industria de forma rapida e contribuir para o progresso do sistema empresarial.
Da sua visdo, destaca-se a meta de ser uma instituicdo de exceléncia na formacéo, apoiando o desenvolvimento do
setor do calgado e tendo como miss&o principal o desenvolvimento de competéncias e conhecimentos dos recursos
humanos, dotando-os de mais-valias no que toca a inovacédo [33].

A formacao de ativos empregados oferece a possibilidade de aperfeicoar o conhecimento tedrico e pratico dos
trabalhadores da indUstria, assim 0 CFPIC oferece no Concelho de Felgueiras quatro cursos:

e Desenvolvimento de cole¢Bes: apresenta-se como um curso de atualizagcdo e aperfeicoamento
profissional. Destina-se a profissionais da area de design e modelacéo de calcado, privilegiando o
desenho como instrumento de registo, de processo criativo e de aquisicdo de competéncias na area
do design de calgado, criando assim meios para que a inddstria continue a poder diferenciar-se face

as demais [34].
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e CAD / CAD-2D Calgado: é um curso destinado a planificacdo e desenvolvimento de moldes para
calcado, assegurando a qualidade, seguranca e produtividade do mesmo, utilizando a ferramenta de
CAD - CAD-2M [34].

e Afinacdo e manutencdo de maquinas de costura de grupo automatico: pretende-se dotar os
formandos de capacidades de afinacéo reparacdo e programacdo das maquinas usadas na produgdo
de calcado e marroquinaria. Definir as posicBes de paragem da agulha e velocidades de
posicionamento, programar as maquinas de costura que o permitam e afinar o mecanismo de corte
sdo alguns dos seus objetivos [34].

e Shall we speak English?: neste curso o objetivo passa por dotar os formandos de competéncias para
a correta utilizacdo de lingua inglesa, em situagGes onde a expressdo oral seja essencial, assim espera-
se que os formandos sejam capazes de intervir assertivamente, e interagir com fluéncia e
espontaneidade [34].

Este ultimo curso € importante para a estratégia de internacionalizacdo de algumas empresas e para o suporte
necessario a participacdo em feiras internacionais da especialidade.

O CTCP é uma instituicdo sem fins lucrativos que nasceu em 1986 pela médo da APICCAPS e dois outros
institutos pertencentes ao Ministério da Economia: (IAPMEI) e (INETI). O apoio tecnolégico a empresas do
cluster, a formag&o tecnoldgica dos recursos humanos, a realizacéo de trabalhos de investigago importantes para
0 setor e a cria¢do de condigdes para a melhoria da qualidade nos produtos e nos processos industriais sdo alguns
dos seus objetivos [35].

Para alem das trés importantes instituicGes referidas, a Escola secundaria de Felgueiras (ESF), contempla
também na sua oferta formativa para o ano letivo 2016/2017, um curso ligado ao setor do cal¢ado: “Técnico de

Qualidade — Calgado e Marroquinaria” [36].

2.3 Boas praticas no apoio ao cluster do calgcado

A evolucdo sustentada e a garantia de crescimento do cluster residem na continuidade da aplicacéo de boas
praticas ao setor. O cluster adota uma estratégia baseada no desenvolvimento, inovagao, criatividade e sofisticacéo,
pois faz parte de um ambiente onde a concorréncia internacional é grande [6].

A APICCAPS é responsavel pela criagdo de diversas medidas e planos para o bom funcionamento do mesmo.
Representa-o explorando condic¢8es socioecondmicas ideais para 0s seus trabalhadores e proporcionando o
aumento da competitividade entre empresas [37]. Promove a sua divulgagdo e promocdao, contribui para as
negociaces com os sindicatos, promove a divulgacdo de a¢des de formacéo e incentiva a utilizacdo de politicas
inovadoras nas empresas que o compdem. Desenvolve também um papel preponderante na internacionalizacéo
das empresas [37].

Através da aplicacdo do plano estratégico “Footure2020 ” elaborado pela mesma, estima-se que o cluster seja
capaz de até 2020, afirmar o calcado portugués no panorama internacional, tornando-o uma referéncia a nivel
mundial. A sofisticacdo, conhecimento, inovacdo, flexibilidade, criatividade da oferta, processos produtivos e
modelos de negocio, sdo deste modo alguns dos principios basilares para que o plano estratégico tenha sucesso
[38].
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Como verificado pela seccdo anterior, as instituicbes afetas ao cluster estdo ja a contemplar na sua oferta
formativa opcdes de ensino direcionadas ao mesmo, primando pela aposta em areas chave, como design e
inovacdo, pensando no futuro e nas solicitacGes de mercado [33][31].

Atestando também alguns dos principios acima citados em [7], verifica-se que comega a existir “uma
orientacéo para o mercado suportada por apostas na moda e design, a par da reconversdo das operacdes que
permitiram conjugar parametros de elevada qualidade na producéo, com flexibilidade e maior rapidez de resposta
a encomendas”.

O plano refere trés importantes areas a intervir, como forma de colmatar os desafios que elas representam,
destacando-se primeiramente a necessidade de rejuvenescer e qualificar [6].

Apostado na evolugdo para segmentos de mercado com valor acrescentado relativamente elevado, o cluster ja
vinha investindo na evolucdo e qualificacdo dos seus recursos humanos. Tendo duplicado o numero de
trabalhadores qualificados nas duas décadas passadas, sendo que também os quadros médios aumentaram de 3%
para 9% [22][7][8]. No entanto, a alteracdo é mais percetivel a partir do inicio deste século [7].

A evolugdo acontece também pelas exigéncias de mercado e escassez de mao-de-obra, como citado por Pedro
Castro da empresa Nova Aurora®, a estratégia passou “pela contratagdo de jovens assegurando-lhes a necessaria
formacéo” [2]. Assim, contribui-se para 0 sucesso da estratégia de valorizagdo da produgdo nacional, tendo o
cluster recorrido também a instrumentos de protecdo da propriedade industrial [22].

A estratégia seguida pelo cluster neste campo, por for¢a das circunstancias, assenta nos pontos definidos no
plano estratégico “Footure2020”, que sdo: dar a devida formacdo a gestdo de topo, criando modelos que
contemplem o papel dos decisores nas empresas de calgado; potencializar o0 empreendedorismo, possibilitando a
manifestacdo de novos talentos; e oferecer programas de estagio onde o design é um fator diferenciador, sendo um
suporte a crescente qualificacdo do setor [6].

O investimento no interior do pais tem sido uma constante, uma vez que as solicitagbes de mercado sao
extremamente elevadas. Assim, centenas de postos de trabalho foram entretanto criados em regifes extra polos,
como é o caso de Celorico de Basto, Cabeceiras de Basto, Seia e Paredes de Coura [2].

Outra das areas em foco no plano estratégico é a procura de vantagens competitivas, baseando-se na inovagdo
de modelos de negdcio, de produtos, de equipamentos e até mesmo de materiais [6].

Em [2], verifica-se uma aposta no desenvolvimento de produtos direcionados para a exportacao, tendo
cuidados elevados no que toca a design e inovagdo, e mostrando a capacidade dos industriais portugueses de se
adaptarem as exigéncias dos mercados externos. Neste sentido, mais de 95% da produgdo nacional € elaborada
com vista a exportagdo e o calgado portugués tem consolidado o estatuto de produto moderno e de elevada
qualidade.

Cimentando também o papel visionério das empresas do cal¢ado, estas apresentaram ja numa primeira fase
cerca de 54 projetos de modernizacdo ao “Portugal 2020 ”, englobando um investimento total de 33 milhGes de
euros. Destes projetos, sensivelmente metade, prendiam-se com a aposta na adaptacdo das mesmas e em novos
equipamentos de producdo [38]. Para Leandro Melo, diretor do CTCP, “a industria portuguesa de calcado
conquistou, na ultima década, o estatuto de mais moderna do mundo, fruto de investimentos continuados em

equipamentos de ponta e mesmo em solugdes tecnologicamente avancadas. Importa que continuemos este trajeto,

3 Unidade industrial de producéo de calgado do concelho de Santa Maria da Feira.

12



assegurado que as nossas empresas sejam mais flexiveis, mais capazes do que as da concorréncia, respondendo
rapidamente as solicitacfes do mercado” [38].

Por fim, ha necessidade de apostar no fortalecimento da imagem do cluster, uma vez que a concorréncia
internacional é intensa e existe um défice face aos seus concorrentes de topo [6]. Deste modo, é fulcral elevar a
imagem do calgcado portugués para niveis de exigéncia elevada. Permitindo o aumento do seu valor acrescentado,
investindo na imagem coletiva e, no limite, na imagem individual de cada empresa [6].

A APICCAPS apresentou uma candidatura no ambito do “PORTUGAL 2020, com vista ao aumento dos
apoios que, por norma, disponibiliza para a promocao da imagem do cluster [39].

Desta candidatura resultou a criacdo da “Portuguese Shoes: Designed by the future”, campanha de
internacionalizacdo e imagem que, para além do “PORTUGAL 2020”, beneficiou também do FEDER e do
COMPETE [40]. Entre outras valéncias, englobou um programa de valorizacéo da oferta [41], contendo uma lista
de incentivos, constituindo por si s6 uma boa prética na dinamizacdo da imagem das empresas do cluster. Este
programa teve como tempo de vigéncia julho de 2015 a dezembro de 2016 [39], sendo de salientar os seguintes

pontos:

Diagnostico estratégico da empresa: valorizava-se diagnésticos a situagdo da empresa, tendo como foco
alguns indicadores de inovagdo de que constituem exemplo: aspetos organizacionais e gestdo, tecnologias
de informacdo e comunicagéo, criagdo de marcas e design, inovagdo nos produtos, registo de marcas e
modelos, politicas de qualidade e certificagdes. O principal objetivo deste incentivo foi criar um plano
para a inovagdo continua das empresas, contendo uma variedade de aspetos-chave para a inovacéo.

Esperava-se, assim, existir uma monitorizacdo e avaliacdo do grau de inovacédo e o seu contributo para a

produtividade e diferenciagdo das empresas do setor.

e Publicidade (anuncios) e assessoria de comunicagéo: valorizava-se a publicagdo de aniincios as marcas
portuguesas nas importantes revistas internacionais de moda, assim como a aquisi¢do de servicos de
assessoria junto de empresas da area. Os objetivos prendiam-se com dar énfase a presenca das empresas
em revistas da especialidade, dando-lhes visibilidade internacional, servindo assim de complemento a
tradicional presenca em feiras.

e Catélogos: A elaboracdo dos catalogos com as colecdes das empresas do cluster e a sua publicagéo tendo
em vista a divulgacdo, obtencdo de novos clientes e suporte & participacdo em feiras da especialidade.
Neste incentivo, os objetivos eram a promogdo da imagem e do conceito da colecéo, a divulgacdo de
presenca em eventos internacionais e a cativacdo ou manutencgéo de clientes.

e Conce¢do de marcas — Posicionamento e conceito: valorizava-se a criagdo e conceito das marcas,
posicdo no mercado e suportes graficos associados. Os objetivos eram aumentar o valor acrescentado dos
produtos, cativar clientes e enfatizar o papel da marca como fator de diferenciagdo.

e Planos de comunicacédo: valorizava-se a criagdo de planos de comunicagdo que definissem intervencdes,

quer a nivel comercial, quer a nivel de marketing e que contribuissem para a forma como as empresas

atuam no processo de internacionalizacdo. Pretendia-se assim fomentar a internacionalizagdo de novas

empresas, dar apoio na definigdo estratégica da empresa e explorar novos segmentos de produtos.

4 Pacote de fundos comunitarios sucessor do QREN [39].
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e Registo de marcas e protecdo de modelos: enfatizar a préatica de registo de marcas tanto em paises da
UE como fora dela, e proteger o investimento efetuado no registo de novos modelos e concecdo dos
produtos. Consolidar o papel das marcas e modelos como elemento diferenciador e mitigar riscos de
investimento era o seu principal objetivo.

e Produgdo de contetidos fotograficos e multimédia: apoiava-se a criagdo de contetidos multimédia,
imprescindiveis para a promocdo das empresas e das marcas associadas. A contratacdo de fotografos,
equipas de video, manequins e demais elementos que pudessem causar impacto e produzir conteddo a
utilizar nos varios suportes de comunicacdo. Com este objetivo, pretendia-se valorizar a evolucdo da
imagem das marcas no setor, criando e construindo uma imagem de exceléncia tanto das empresas como
dos produtos.

e Websites e lojas online: valorizava-se a contratacdo de servicos especializados na criacdo de websites,
lojas online, reformulacdo de websites ja existentes e empresas capazes de reforcar a presenca digital das
empresas. Pretendia-se apresentar a empresa e as colecdes, criar &reas de clientes B2B, lojas online,
integrar os sistemas de gestdo das empresas e divulgar pontos de venda.

e CRM e servicos de integracdo: apoiava-se a criagdo de mecanismos que interligassem as diversas
funcionalidades que por vezes sdo oriundas de diferentes fornecedores e contemplam varios sistemas.
Também a criacdo de CRMs do inglés “Customer Relationship Management”, capazes de contribuir para
a melhoria na resposta ao cliente. Esperava-se a otimizacdo de recurso, reducdo de custos e melhorias
quer na capacidade de resposta, quer na rapidez da mesma.

¢ Implementacdo de novas tipologias de produtos e certificacdo BIOCALCE: Focava-se 0 processo de
certificacdo “BIOCALE” e a criacdo de unidades fabris que seguissem a metodologia, produzindo cal¢ado
medicinal, e calgado “vegan” 100% natural, ndo contendo elementos sintéticos. Expanséo a novos nichos
de mercado, aumentando a oferta do cluster portugués e fortalecendo a imagem de inovagdo eram os
objetivos principais deste incentivo.

¢ Implementacdo de novos métodos de organizacéo flexivel: valorizava-se a implementagdo de métodos
que permitissem a otimizacdo dos métodos de trabalho e dos processos das empresas, a introducdo de
modelos organizacionais revolucionérios, desenvolvimento de novos produtos, aumento da qualidade dos
mesmos e a promocdo do relacionamento com clientes. Como objetivos, pretendia-se otimizar a
capacidade de producdo e os recursos disponiveis e minimizar os custos de producao.

Estas praticas contribuiram para a boa imagem do calgado portugués, a nivel nacional e internacional.

Fortalece-se ainda a sua importancia quer na economia nacional, quer na prépria imagem das empresas, dando-
Ihes credibilidade e aumentando os niveis de aceitagdo internacional [2]. Por dltimo, é de salientar no texto em

cima, a necessidade de desenvolvimento de solugdes B2B e lojas online, as quais sdo objeto desta dissertacao.
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Capitulo I11: Redes colaborativas

3 Redes colaborativas

A competitividade entre empresas leva a que, nomeadamente, as PMEs colaborem com o objetivo de chegar téo
rapido quanto possivel aos mercados. Pretende-se ainda que as PMESs possam produzir produtos customizados,
reduzir custos de producdo, rentabilizar recursos, aumentar a capacidade e reduzir o tempo de resposta as
necessidades dos clientes [42]. Como tal, para efeitos da presente dissertacdo, tornar-se importante rever o
panorama existente e que da suporte a esta colaboragéo.

No presente capitulo, aborda-se a tematica das redes colaborativas e as redes existentes no concelho de Felgueiras.

E igualmente disponibilizada uma vis&o geral sobre as boas préticas nestas redes colaborativas.

3.1 Redes colaborativas

Porter [26] defende que a anélise sobre uma determinada empresa segue o principio que as suas atividades
devem ser decompostas, por forma a entender os seus pontos fortes e fracos, perceber onde se torna mais e menos
competitiva, e qual o potencial para se diferenciar face as demais. A partir dai, estas podem analisar as areas em
que devem reforcar o investimento préprio e quais as competéncias e areas que necessitam de ser exploradas,
através da partilha e colaboracdo entre elas e terceiros.

A colaboragdo entre empresas é, segundo [43], definida como um sistema de comunicacdo entre 0s
funciondrios das varias empresas participantes dessa colaboragdo, que pode abranger a utilizacdo de uma
plataforma de colaboracéo, redes sociais empresariais, a sua intranet e a internet no geral.

A nivel empresarial falar de “rede” pressupdem pensar-se numa teia de ligagdes complexas entre “entidades
(clientes, fornecedores, fabricantes, prestadores de servigos) interligadas por via de relac6es de colaboragdo com
direco vertical, horizontal e possiveis combinagdes das mesmas, entre as quais circulam elementos materiais
(produtos) e imateriais (informacao, dados, conhecimento) de acordo com regras que, para nao porem em causa
a subsisténcia das relagdes, devem estar pré-estabelecidas entre as partes”. [44]

Neste contexto, uma “Rede colaborativa” (RC) €, portanto, uma alianga entre organizagdes geograficamente
distribuidas, autonomas e heterogéneas, em termos de objetivos, cultura, ambiente operacional e capital social,
que trabalham em colaboracdo para atingir os seus objetivos [45].

Por outras palavras, “a criacdo das redes colaborativas surge como uma forma de promover sinergias entre
as empresas, permitindo as PME agarrar oportunidades de outra forma inatingiveis, através da partilha de
competéncias, capacidades, recursos, riscos, entre outros” [46].

As “redes” estabelecidas podem compreender um conjunto de varias cadeias de fornecimento (SC), tendo em
conta o nimero de interacdes em paralelo entre diversos fornecedores e clientes [47].

Sendo as SC definidas como um conjunto de duas ou mais empresas interligadas entre si, por meio de fluxos

financeiros, de material e de informagédo, séo, deste modo, também elas uma manifestagdo de RC [47].
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As redes colaborativas sdo em [48] e em [18], categorizadas como Redes Colaborativas Hierarquicas (RCH)
e Redes Colaborativas Ndo Hierarquicas (RCNH).

As RCNH permitem as PMEs a partilha de conhecimento, recursos e riscos, permitindo-lhes colmatar
oportunidades de negodcio que ndo conseguiriam aproveitar atuando sozinhas, e usufruir também do valor
acrescentado proporcionado por tais oportunidades [18][48].

Exemplo disso, podem ser as “Business Comunities” (BC) definidas como um grupo de empresas, na sua
maioria PMEs, tipicamente localizadas na mesma regido e com as mesmas perspetivas culturais - ex: clusters
industriais - onde a comunicacdo entre elas é simplificada e a confianca construida, aumentando e melhorando a
competitividade no mercado [18][48].

Nas RCH as empresas tém menos liberdade comparativamente as RCNH, pois é comum uma das empresas
deter um nivel de poder superior as demais. Neste tipo de rede, frequentemente, as empresas de maior dimenséo
colaboram com empresas de menor dimensdo ou com menos capacidades para atingir os seus objetivos. Em ambas
as categorias de rede, é requerido um elevado nivel de confianca entre as partes sendo considerado fulcral para o
sucesso das mesmas [48].

Nestas redes, tal como citado em [44], “os parceiros dependem um do outro e o fornecimento de bens (ou
servigos) é constrangido pela logistica associada, compromissos de fabrico e dindmicas de funcionamento das
empresas participantes”. Assim, existe uma rede colaborativa quando “duas ou mais empresas participantes estdo
envolvidas no fornecimento e recebimento de bens ou servicos numa base regular e continua”.

Por outras palavras, toda a colaborac@o estad dependente de algo que seja comum entre os parceiros de
colaboracéo, quer seja pela partilha de interesses comuns, infraestruturas de comunicagdo, praticas de negdcio,
confianga mutua, politicas etc. Estes aspetos permitem as empresas obter flexibilidade e agilidade na colaboragdo
[48].

Em [44], é referido que a eficécia do processo de colaboragdo tem por base principios como a reciprocidade
de interacfes e o investimento e suporte a elevados niveis de relacionamento entre os intervenientes. Sendo
também referidos fatores chave para a manutencao da colaboragdo, tais como: “respeito miituo, atitude tolerante,
aceitagdo de diferengas, relagoes ndo hierarquicas e negocia¢do constante”; ... “‘compreensdo mutua, uma visdo
comum, informacéo e recursos compartilhados e realizacéo de objetivos coletivos .

A difusdo do conhecimento, promog¢do da partilha de competéncias e a criacdo de oportunidades de
aprendizagem face as varias interacdes, fazem com que as RC sejam apresentadas como um aliado para as
empresas. Permitindo-lhes atingir os seus objetivos, aumentar a competitividade e a possibilidade de “vingar” num
mercado competitivo [45].

O ciclo minimo de vida de uma RC compreende 4 fases: a da criacdo - na qual, por um lado, se da a procura,
identificacdo, aprimoramento e caracterizacdo de oportunidades e, por outro lado, a procura de parceiros para atuar
na rede; a da operacédo - onde é estabelecido um plano com o parceiro de negdcio e se da a ativacdo da rede; a da
evolucdo - crucial na medida em que permite a entrada de novos parceiros de negécio na rede previamente criada;
e, por fim, a Gltima fase, a dissolucdo - caracterizada por ser a fase onde a oportunidade de negdcio ja foi

devidamente explorada ou a mesma ja sofreu algum tipo de alteracdo [49].

5 Estes fatores sdo revistos em detalhe no ponto 3.3 deste documento, pois constituem uma boa parte daquilo que se apresenta
como boas praticas em RC.
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Existem diversas variantes do que pode ser considerado uma RC, resultando isso do facto de existirem
maultiplas formas de relacionamento interempresarial [44]. Tal facto é motivo para que varios estudos considerem
o ciclo de vida supramencionado como algo genérico, devido as especificidades de cada uma dessas variantes [49].

Em [50] observa-se que as diversas formas de RC, principalmente as que tém a sua incidéncia na indUstria,
requerem algum tipo de organizacdo sobre as atividades dos membros, 0s seus papéis, e regras. Estas sao, deste
modo, consideradas manifestacdes de “Collaborative Networked Organizations” (CNOs). No entanto, existem
diversas tentativas de colaboracdo sem estrutura definida, sendo consideradas formas de Colaboracdo Ad-hoc
(CAd-hoc) [50].

As CNOs sdo, como referido em [50], divididas em redes estratégicas de longo prazo e redes orientadas a
objetivos. Face ao foco daquilo que é o objeto deste trabalho, aborda-se apenas as tipologias que se mostram
relevantes para o tema. No caso de redes estratégicas de longo prazo abordam-se os clusters industriais, os Business
ecosystems (BE) e os Digital Business Ecosystems (DBE). Para o caso de redes orientadas a objetivos abordam-
se as Virtual Enterprises (VE), Extended Enterprises (EE), Virtual Organizations (VO) e Supply Chains (SC).
No que diz respeito a redes estratégicas de longo prazo, encontra-se o ja referido cluster industrial. O cluster
industrial teve a sua base no trabalho desenvolvido por Marshall, onde o mesmo referia “concentracGes
geogrdficas de empresas que operam numa determinada drea de atividade, entdo sob a designag¢do de “indUstria
localizada” ou “distritos industriais “ [51]. Nesse trabalho, observou-se que as pequenas empresas saiam
beneficiadas quando se agrupavam, usufruindo daquilo que se pode chamar de “efeitos de rede” [51]. Tais efeitos
mostram que o beneficio obtido como um todo é sempre superior as partes [51].

Desse principio, Porter definiu clusters como “uma concentragdo geogréafica de empresas e outras
instituicdes inter-relacionadas entre si num campo particular, que competem mas também cooperam” [52] .

Em [27], tendo por base a definigdo de cluster dada por Rosenfeld, sugere-se que a definicdo de Porter se
aprimore com “uma concentragdo, geograficamente delimitada, de empresas interdependentes com canais de
comunicacao privilegiados que facilitam transacdes comerciais e de dialogo e que, coletivamente, partilham
oportunidades e ameagas comuns ao seu negocio”.

Também em [51], sdo apresentadas varias definicdes para cluster, sempre com pequenas varia¢6es. Resultando
do facto de, ao longo do tempo, o termo cluster ter sofrido diversas designagoes. “Embora atualmente o termo
“cluster” seja o mais utilizado, o mesmo conceito tem vindo a ser estudado com diferentes designagdes, entre as
quais distritos industriais (Marshall, 1919; Piore e Sabel, 1986), indlstria localizada (Marshall, 1920) e
aglomeracdes de empresas (Cortright, 2006). Desde que Porter (1990) escreveu aquele que é reconhecidamente
o trabalho de referéncia sobre “clusters”, passaram-se duas décadas de estudos e de debate sobre o tema e nao
foi possivel chegar-se ainda a um consenso de defini¢do universal do conceito.” [51].

A existéncia de clusters, simplifica o desenvolvimento de competéncias especializadas no setor de atividade
no qual incide. Por conseguinte, competéncias como inovagdo, conhecimento, oportunidades de cooperagdo e
infraestruturas partilhadas geram o aparecimento de servi¢cos de apoio ao setor [27].

A inovagdo baseia-se em interacBes e fluxos de conhecimento entre empresas, organizacdes e instituicbes
publicas. Os clusters sdo, portanto, importantes para a criacdo dessas interagdes, apoiando a partilha de
conhecimento e a promocao de inovagéo colaborativa [53]. A proximidade de empresas com a mesma atividade
econémica gera vantagens para a difusdo do conhecimento, fortalecimento das redes de negécio e economias de

aglomeracéo [7].
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Segundo [52], esta proximidade gera “de forma espontinea interag¢des sociais e profissionais entre 0S
empresarios e trabalhadores duma mesma industria, facilitando a difusdo de informacdo (...) Ou seja existe troca
combinada de recursos no Cluster ”.

Congregando as suas atividades em cooperacéo a nivel regional, as empresas relinem 0s recursos necessarios
a obtengdo de vantagem competitiva, sendo esta uma das origens de competitividade entre economias [26].
Operando em cluster, as empresas aumentam a produtividade e vém melhorados 0s seus processos de inovacdo
[23].

No entanto, em [52] é defendido que num ambiente de cluster para além da troca e combinacéo de recursos,
a posicdo da empresa é também um fator determinante, na medida em que ao possuir recursos de dificil acesso ou
de elevado valor, desenvolve vantagem competitiva face as demais, melhorando o seu desempenho. Todavia,
existe a possibilidade de haver entidades que insistem na continuidade de praticas e comportamentos obsoletos,
criando rigidez e impossibilitando a adocéo de novas praticas.

As empresas, que no passado se debatiam por cotas de mercado e lucros avultados, elevaram drasticamente a
competitividade do mercado e, por conseguinte, a alteracdo de mentalidades levou ao surgimento de novos
ambientes, onde a cooperacdo entre as mesmas surge de forma inesperada e inovadora [54].

Estes ambientes sdo denominados de “Business Ecosystems” (BE), manifestagdo de RC. S&o definidos como
redes de organismos ou agentes geograficamente distribuidos e interconectados que sdo responsaveis pela criagao
de comunidades [55]. Estas redes sdo constituidas por clientes, fornecedores, concorrentes e outras partes
interessadas (stakeholders), que evoluiram as suas capacidades e papéis alinhando os seus objetivos com as
orientacfes de uma ou mais entidades [56]. Os seus agentes sdo, deste modo, nés fortemente ligados [56].

Os BE tém influéncia direta na forma como as empresas planeiam o futuro sendo um aliado na inovagéo,
gestdo de risco e aumento da eficacia [54].

Com a tecnologia surge também o conceito de “Digital Business Ecosystem” (DBE). Esta abordagem utiliza
as facilidades proporcionadas pela internet para dar suporte ao desenvolvimento de infraestruturas
interoperacionais entre as PMEs ajudando-as a atingir os seus objetivos. Tém, portanto, a funcdo de criar
ferramentas que lhes permitam colaborar entre si “online”, dando suporte as suas operacdes [19].

No que toca a redes orientadas a objetivos, tendencialmente mais curtas que as anteriores [50], destacam-se
as “Virtual Enterprises” (VE) definidas em [57] como “aliangas tempordrias de empresas que se juntam para
partilhar competéncias ou experiéncias e recursos de forma a melhor responder a oportunidades de negécio, e
cuja cooperagdo é suportada por redes de computadores”. Os processos de neg6cio sdo conduzidos de forma
partilhada e, por esse motivo, as VE caracterizam-se por elevada flexibilidade e por serem formadas com um
proposito bem estabelecido. Criando uma cadeia de valor que visa colmatar as necessidades de mercado que
originou a sua criacdo, sendo por isso dissolvidas assim que a mesma seja suprida [57].

O conceito de “Extended enterprise” (EE) é frequentemente utilizado no que toca a RC, sendo associado a
VE, existindo quando “uma empresa dominante "estende" os seus limites a todos ou alguns de seus
Fornecedores” [58]. EE sdo, portanto, um caso particular das VE.

E comum existirem redes de empresas, na sua maioria PMEs, que colaboram para explorar oportunidades de
negdcio, criando ocasionalmente VE [57]. Como no setor do cal¢ado a predominancia esté neste tipo de empresas
[7], espera-se que as VE, em casos onde a colaboracdo interempresarial se verifique, sejam o tipo especifico de

RC que terd maior expressao.
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Diversos autores assumiram a definicdo de VE como sendo a mesma de “Virtual Organization” (VO). No
entanto, em [58], é feita a sua distingdo. Uma VO ¢é definida como “um conceito semelhante a uma empresa
virtual, compreendendo um conjunto de organizagdes (legalmente) independentes que partilham recursos e
habilidades para atingir a sua missdo/objetivo, mas que ndo se limita a uma alianga de empresas com fins
lucrativos” [58]. Pode, por isso, afirmar-se que uma VE é um caso particular de VO [58][57].

Também as ja mencionadas SC sdo vistas como manifestacdes de RC orientadas a objetivos, tendo ao
contrario das VE, relativa rigidez [57].

As empresas que operam em colaboracdo, beneficiam de vantagens trazidas pelas RC, sendo em [59] referidas
algumas delas, como: rapido acesso aos mercados; capacidade de lidar com as mudancas; aumento da
flexibilidade; menor probabilidade de falha no desenvolvimento de novos produtos; obtencdo de sistemas de
gestdo de conhecimento; reducdo de stocks; fomentar a presenca internacional das PMEs; aprendizagem nas
interacGes com os restantes participantes nas redes; obtencao de acesso a recursos, tais como conhecimento e skills.
No entanto, apesar de todas as vantagens apontadas as redes colaborativas, em [48] s&o referidos alguns
constrangimentos. Desde logo, por ser dificil efetuar algo em conjunto e que tenha um entendimento comum e
respeito mutuo, quer por motivos de experiéncia, quer por eficiéncia. A falta de “boa vontade” no que toca a
partilha de informagéo e “know-how” valioso, também é referido em [5] como sendo um constrangimento.

O facto de intensificar os riscos que estdo associados a criagdo e desenvolvimento de novos produtos, tais
como, protecdo de propriedade industrial, transferéncia indevida de conhecimento valioso ou tecnologias; é
também descrito como um constrangimento associado a colaboracdo [48]. Algumas empresas evitam também
abordagens centralizadas, uma vez que acreditam que poderdo perder a sua autonomia [5].

Em [59], identificam-se também, desafios como: aquisi¢do de méo-de-obra adequada, questfes financeiras,

propriedade intelectual, perda de competéncias, comunicacdo, baixa aceitacdo e desenvolvimento de parcerias.

3.2 Redes colaborativas no cluster do calcado e em

Felgueiras

O cluster do calcado é considerado um dos indiscutiveis clusters de sucesso da economia portuguesa, sendo
um dos principais motivos para o desenvolvimento das regides onde se insere [6][7].

Nele, tal como refere [18], a capacidade de cooperar esta diretamente ligada com a existéncia de ambientes de
trabalho comuns, onde os objetivos e valores podem facilmente ser partilhados e percecionados por cada um dos
intervenientes da rede de empresas que o constituem. Tal como verificado em [19] e em [20], € muito comum os
produtores subcontratarem outras empresas com o intuito de melhor responderem as épocas de maior volume de
trabalho. Observa-se, por isso, que a colaboragdo promovida por tais interacbes é o evoluir dos esforgos
colaborativos e dos varios estudos e pesquisas levados a cabo no passado [20].

Em [20], através de uma pesquisa efetuada a nivel europeu, comprovou-se a falta de interoperabilidade,
integragdo de informagdo, e a necessidade de infraestruturas que atendessem as necessidades das empresas neste
setor. As empresas ndo estavam também acostumadas a trabalhar em colaboracdo e havia falta de solu¢fes no

mercado que apoiassem os desafios da colaboracéo [5].
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Posto isto e tendo em mente que a colaboracdo empresarial necessita de ferramentas, arquiteturas, frameworks
e plataformas que suportem a interoperabilidade entre empresas heterogéneas e distribuidas e que a natureza das
atividades de colaboracéo é fortemente influenciada pelas tecnologias de informacéo e comunicagao (TIC) [18];
varios esforgos colaborativos foram iniciados. Apresentam-se alguns deles em seguida:

o EFENET - “European Footwear Network for Eletronic Trading”, tinha como objetivo a construcdo de
uma infraestrutura de comunicaco que assegurava a partilha e distribuicdo da informacdo na SC do
calcado [59][19][20].

o EFNET1 - foi responsavel pela identificacdo de iniciativas de EC em estado operacional a nivel
nacional [59][19][20].
o EFNET2 - propunha a troca de informagdes no processo de revenda tendo em conta a
padronizacdo do ebXML [59][19][20].
o EFNETS - propunha abordar as questdes relacionadas com os dados comerciais nos primeiros
niveis da SC [59][19][20].
= ShoeML - “Shoe Markup Language” surge como uma linguagem baseada em XML para
armazenar dados relativos ao design do calcado, estando diretamente relacionada com
“EFNET2” ¢ “EFNET3” [59].

e SHOENET - caracteriza-se por duas vertentes:
o Uma plataforma de mensagens com a capacidade de integracdo com os ERP das varias PMEs

que participam na SC do calgado, que permite a troca de documentacdo comercial e seguimento
de operagdes realizadas;

o Um conjunto de 17 documentos com base em XML, direcionados ao setor do calgcado [59]
[19]]20].

e CEC-made-shoe - caracterizava-se por ter como objetivo a obtencéo e suporte a interoperabilidade entre
as empresas do setor do cal¢cado. Como resultados esperava-se a criagdo de uma plataforma que desse
cobertura a todos os processos de negécio[20][19]. Surge na continuidade do projeto SHOENET [59].

e DBE - proposto em[19], representa a aplicacdo de um “Digital Business Ecosystem” ao setor do cal¢ado.
Tem como objetivo atingir a interoperabilidade entre as empresas deste setor, tendo em conta a evolugéo
das TIC, focando-se nas empresas a montante da SC.

e ShoeBiz@PT - promove uma arquitetura orientada ao servigo, baseando-se no conceito de facilitador de
negdcios. Contem um servico de mensagens, um perfil de colaboragdo, um sistema de gestdo e definicao
de acordos, um repositorio centralizado e um conjunto de documentos de negécio [20].

Os projetos EFENET e SHOENET seguem uma abordagem de SC para o0 setor, enquanto que 0 CEC-made-
shoe, ShoeBiz @ PT e DBE adotam uma abordagem de RC [20][19].

Existe também trabalho direcionado ao calgcado que contempla a vertente de “collaborative planning”, como
é o caso da “Framework” CoReNet Framework [5].

Esta abordagem visa dar suporte a implementacdo de novos modelos para producdo de pequenas quantidades
no setor téxtil e de calcado. Tem como objetivo dar apoio a toda a cadeia de valor VC, de modo a recolher dados
dos consumidores com o fim de averiguar as suas reais necessidades. Permite envolver o consumidor no processo

de design e configuracdo do produto, gerir a colaboragdo com os diferentes parceiros de modo a planear e distribuir
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as necessidades a tempo, monitorizar a qualidade dos produtos, planear entregas atempadas aos clientes, e
implementar técnicas inovadoras na producéo [5].

Os esforcos colaborativos supracitados sdo os primeiros passos com vista a colaboragao entre empresas neste
setor, com o passar do tempo e com o surgir de novas tecnologias novos esforcos surgiram. Em [4], num artigo de
opinido, sdo referidos alguns aspetos que demonstram a capacidade colaborativa das empresas que o compdem,
veja-se:

Nestas zonas, tem-se vindo a assistir a concretizacdo de um conjunto de relagdes formais, mas principalmente
informais que impulsionam o sucesso das referidas empresas. Muitas vezes, fruto da proximidade e até de relacdes
de amizade e familiares, verifica-se uma grande troca de informacdo técnica, contactos comerciais, projetos,
ideias para a expansdo dos negocios e todo o tipo de parcerias entre as empresas ligadas ao calgado.

Como se verifica, o artigo reforca a ideia de que existem ja esfor¢os de cooperacdo entre as empresas no
cluster em ambos os polos - Felgueiras e S&o Jodo da Madeira [4].

Tais esforgos sdo resultado da implementagdo continua de programas de inovacdo e desenvolvimento
tecnoldgico (I&DT), tais como “Fabrica do cal¢ado do futuro”, “Shoelnov” e “Footlnov 2020”. O programa
“Fabrica de calgado do futuro” constou dos planos estratégicos para o setor, vigentes entre 1994 e 2006, tendo o
objetivo de modernizar a industria do cal¢ado. Desse programa, resultou a criagdo do intitulado “Cluster
tecnoldgico do calgado” [60]. Ainda em [60], refere-se que “O Cluster Tecnoldgico do Calcado integra atualmente
cerca de 60 entidades incluindo: i) cerca de 20 empresas de base tecnoldgica produtoras de materiais e
componentes, de bens de equipamento, de software; ii) cerca de 20 empresas demonstradoras de tecnologias
avancadas (de cal¢ado e componentes); iii) 20 entidades do sistema cientifico e tecnoldgico nacional.”

Detalhando o programa “Fabrica de cal¢ado do futuro”, em [60] mostra-se que este foi responséavel por
projetos como:

e Projeto FACAP: teve 0 seu periodo de vigéncia entre 1995 e 2000 e foi responsavel pela criagdo de 40

novos equipamentos;

e Projeto FATEC: o periodo de implementagdo deste projeto foi entre 2002 e 2006, tendo criado cerca de

65 novos equipamentos;
e Projeto SHOEMAT: este projeto foi implementado entre 2003 e 2006 e gerou 35 novos materiais e
produtos. Dos materiais e produtos criados destacam-se:
o peles naturais biodegradaveis;
o telas revestidas a cortiga para calgado e marroquinaria;
o solas reforgadas por fibras;
o materiais e componentes para cal¢ado funcional;
o materiais compdsitos termoplasticos e elasticos avancados;
e Projeto GIASOFT: focado no desenvolvimento de software especifico para o setor do calgado, que teve
a sua implementacgdo entre 2006 e 2007. Visava essencialmente as areas de Qualidade, Produtividade e
Certificacao;
e CECMadeShoe e FlexiFunBar: estes projetos tiveram a sua implementagdo entre 2004 e 2008 a nivel
europeu tendo Portugal contribuido para o desenvolvimento e dinamizagdo de 3 novos conceitos relativos
a calcado:

o BioShoe — sapato elaborado com materiais biodegradaveis;
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o ActiveShoe — sapato que se adapta as alteragdes do ambiente de forma “inteligente” controlando,
humidade, temperatura, odores, entre outros;
o SeamlessShoe — sapato construido mediante novos conceitos de design e producédo, onde se

destacava o reduzido nimero de costuras.

Por sua vez, o programa “Shoelnov”, surge como o sucessor do programa “Fabrica de calcado do futuro”

tendo alargado as areas de intervengdo para os estudos setoriais e multimédia. Dos projetos que dele resultaram

em [60] destacam-se:

AGILPLAN: Este projeto com o seu periodo de vigéncia entre 2008 e 2010 consistia num sistema de
agilizacdo do planeamento em rede aplicado ao cluster do calcado;

INOVLASER: implementado entre 2008 e 2011, este projeto visava o desenvolvimento de um novo
sistema galvanométrico que possibilitasse a gravacdo de peles inteiras através de laser;

SIBAP: consistia num “Sistema Integrado de Balanceamento automatizado de sistemas de produgdo”
tendo sido implementado entre 2009 e 2011;

ATLANTA TPV: com implementac&o entre 2010 e 2012 permitiu o desenvolvimento de termoplésticos
vulcanizados que eram depois aplicados na elaboracéo de calgado;

SHOEID: consistia na aplicacdo da tecnologia RFID a toda a cadeia de valor, indo desde a producéo,
distribuicdo, até as lojas de calgado. Esteve em vigéncia entre 2009 e 2011;

STRESS-LESS-SHOE: entre 2008 e 2011 este projeto tinha como foco, 0 “desenvolvimento de ortoteses
plantares e calcado minimizadores do stress mecanico da locomocg&o para utentes com sobrepeso”;
ADVANCEDHOE: visava a integracdo de solugdes avancadas quer de desenvolvimento de produtos
quer de materiais, que seriam postumamente aplicados ao calcado de alto desempenho. A sua
implementacdo deu-se entre 2008 e 2011;

BIONICPHOOT: este projeto foi implementado entre 2008 e 2011, tendo-se focado na criacdo de
sistemas para avaliacdo de parametros relativos ao “conforto térmico - biomecénico e calgado de conforto
superior”;

BE NATURE: em vigéncia entre 2010 e 2013 este destinava-se ao desenvolvimento de peles e calgados
biodegradaveis;

TOPICSHOE: entre 0 ano de 2010 e 0 ano de 2012 este projeto consistia ha criacdo de mecanismos para
integracdo de processos, design e ferramentas de suporte comercial para a industria do calcado;

HSSF: Sigla para “High Speed Shoe Factory”, em portugués, Fabrica de Calgado a Alta Velocidade,
promoveu entre 2011 e 2014 a criagdo de uma “linha automatizada para a produgdo de amostras e
pequenas séries”,

NEWALK MAT: promoveu a criacdo de tecnologias, componentes e materiais a serem aplicados no
calcado do futuro esteve em implementacgéo entre 2011 e 2014;

NEWALK TECH: a semelhanca do programa anterior a sua implementacgdo, deu-se entre 2011 e 2014,

focando-se especificamente na criacdo de tecnologias para o chamado cal¢ado do futuro.

Seguiu-se o0 “Footlnov2020” que tem como objetivo, “dotar as empresas de novas capacidades e

competéncias, explorando as sinergias estratégicas e operacionais existentes na investigagéo e desenvolvimento,

na engenharia de produtos e de processos e no marketing, num contexto tecnolégico, empresarial e educacional

que despolete uma verdadeira espiral de inovacao ” [60].

22



Este programa é constituido por varios subprogramas. Em [60], é dado destaque a:

e InoMat: visa o desenvolvimento de novos materiais acessorios e componentes;
¢ ProdDesign: tem o foco na inovagdo de novos conceitos, design e produtos;

e EquiTech: pretende a criago de equipamentos e tecnologias fabris;

e EcoDev: subprograma ambiental e de desenvolvimento sustentavel.

O cluster tem vindo a evoluir significativamente e como se pode observar ainda em [60]: “Esta evolugdo ndo
seria possivel sem que um conjunto significativo de empresas tivesse implementado processos de inovacao.
Sucessos isolados ndo seriam suficientes para renovar toda uma fileira industrial ”.

Outro projeto que visa a colaboragdo no setor do calgado ¢ o “KNOWLEDGE4FOQOT”, em vigéncia desde
inicio de Outubro de 2015 e com previséo de término no final de setembro de 2018. Tem como principais objetivos
[61]:

e Fomentar a colaboragdo entre as empresas, 0s centros de investigagdo e as universidades, de forma a
poder avaliar as necessidades no que toca a competéncias para inovacao e transferéncia de tecnologia.

e Desenvolver e implementar um programa comum gue englobe contetidos de e-learning focados no
pensamento criativo e resolucdo de problemas.

e Criar uma plataforma de conhecimento que permita a simulagdo de fases de desenvolvimento de
projetos de investigacéo, por forma a facilitar a transferéncia de inovagao no cluster do cal¢ado.

Numa entrevista concedida ao jornal Publico, Paulo Gongalves, diretor de comunica¢do da APICCAPS,
quando inquirido sobre a existéncia de boa comunicacao entre as empresas do cluster salienta a criacdo, de mais
uma rede onde existe colaboracdo entre as empresas e ndo s6. “Julgo que sim. Cridmos hé cerca de um ano uma
rede de cerca de 70 empresas — empresas publicas, universidades, centros tecnoldgicos, empresas de componentes
—que permitiu que o calcado fosse um dos primeiros a apresentar ao Governo um projeto no ambito da estratégia
nacional da Industria 4.0. Ou seja, houve capacidade de interagirmos com as empresas para podermos apresentar
a cada momento aquilo que sdo as melhores solugées” [24].

O polo mais a norte, nomeadamente no municipio de Felgueiras, demonstra algumas necessidades a nivel de
capacidade de producdo. Sendo as mesmas evidenciadas em [4], onde é também realizada uma ressalva ao
importante papel que a colaboracéo entre empresas tem desempenhado para a evolugdo das mesmas e da regido.

“No caso do setor do cal¢ado, e em especial na regido de Felgueiras, é clara a coopera¢do com situagoes
onde as empresas que nao tém, num dado momento, capacidade produtiva ou técnica para produzir determinado
modelo, indicam outras, suas concorrentes, mas ao mesmo tempo parceiras, para a producdo desse modelo.
Noutras ocasides 0s papéis invertem-se e todos saem beneficiados, concentrando em Felgueiras a produgéo de
todas as encomendas solicitadas. A regido sai beneficiada e as empresas crescem de forma sustentada,
partilhando os riscos, mas também os sucessos” [4].

Para além dos esfor¢os colaborativos a nivel interno, o cluster anteriormente referido, poderd sair beneficiado,
em especial na regido de Felgueiras, através de acOes de incentivo ao empreendedorismo regional, promovidas
pelo programa operacional regional do Norte - “NORTE2020” [62]. Em Setembro de 2016, ao abrigo deste
programa, iniciou-se o projeto “Novo Rumo a Norte”. Neste foi promovido um “ciclo de workshops “Fomento do
Empreendedorismo”, que tém como principal finalidade a abordagem de acdes dindmicas para o fortalecimento de

redes colaborativas de escala regional” [62].
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O projeto “Novo Rumo a Norte” tem por finalidade simplificar o acesso a informacdo de grande valor
estratégico para os agentes econdmicos da regido norte do pais, fornecendo-lhes uma plataforma online e os
servigos de associagBes que compdem esta rede colaborativa. Garante assim “um aconselhamento técnico de
proximidade, o apoio especializado no desenho de candidaturas a programas comunitarios e 0 acompanhamento
do respetivo processo, até a conclusdo do investimento ou da acdo apoiados ao abrigo de programas de ambito

regional, nacional ou europeu” [63].

3.3 Boas praticas em redes colaborativas

A nivel global, a informacdo disponivel é inquestionavelmente diversificada e em grande quantidade. Por
conseguinte, os meios eletrénicos que dela dependem e as redes estabelecidas entre esses meios, tornaram-se parte
integrante do dia-a-dia das empresas. Esta situagéo acarreta varias mudancas na forma como as mesmas encaram
0s negdcios e os mercados [64].

As TIC sdo, portanto, decisivas neste processo de mudanca [64], facilitando a coordenacgdo e apoio as
atividades de cooperagéo entre empresas. Tais mudangas ddo-se por intermédio da criacio de ligacGes rapidas e
eficazes, aumentando assim a propensdo a rapida integracdo das empresas nas SC em que estdo inseridas [44].

Os sistemas de informacdo (SI) nelas presentes fornecem informacdo crucial as empresas, para que estas
possam operar no ambiente em que se inserem. Pretendem assim dar apoio no controlo e integracdo de processos
de negdcios, ajudar nos processos de decisdo nos varios niveis organizacionais, e alcangar vantagens competitivas
[65].

Ao abordarmos SI no contexto empresarial, estamos de uma forma mais ou menos direta, a analisar 0s
“Enterprise Resource Planning” (ERP). Um ERP pode ser definido como um “conjunto integrado de médulos de
software que possuem um sistema de gestdo de base de dados comum e que, de forma integrada, recolhem e
partilham dados e informagdo. Os ERP possuem diversas aplica¢cBes que podem suportar praticamente todas as
atividades internas de uma organizagdo” [66].

Nos dias de hoje, os ERP possuem novas funcionalidades como é o caso do PHC CS na versio 18, que “é 0
primeiro ERP do mercado que inclui uma rede colaborativa integrada. Esta rede, disponivel via web, diminui a
necessidade de utilizagdo de email na organizacéo, incentivando a troca e a partilha de informagéo de um modo
mais imediato e simples” [67].

No entanto, como se sabe, as empresas que nos dias de hoje tém o seu foco nos clientes, sdo as que atingem
maior sucesso. Deste modo, o conhecimento que as mesmas detém sobre 0s mesmos, permite-lhes efetuar ofertas
segmentadas, e campanhas de marketing localizadas [66].

Os sistemas de gestdo do relacionamento com o cliente ou como frequentemente sdo chamados CRM, do
inglés “Customer Relationship Management”, vieram contribuir para a gestdo da relacdo entre as empresas e
clientes, ou seja, para a gestdo de relagdes com as empresas a jusante na ja citada SC.

Os CRMs agrupam toda a informacao relativa a empresa cliente, por exemplo, transacdes, vendas e
comunicagdes, fazendo com que a empresa fornecedora possa interagir com a compradora prestando um servico

personalizado, diminuindo assim as probabilidades de a perder como cliente [66].
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Por seu turno a “Supply Chain Management” (SCM), encontra-se a montante na SC, tentando ao maximo
automatizar as transacdes com os fornecedores. Tanto os CRMs como 0s SCMs interligam os SI de ambas as
partes, com o objetivo de otimizar o fluxo de informacéo entre elas [66].

Apoiando-se em diversos autores, em [44] sdo referidas também diversas tecnologias responsaveis por
suportar e dinamizar os processos colaborativos.

O “Electronic Data Interchange” (EDI), é responsavel por assegurar a correta troca dos dados ou documentos
entre empresas, tais como faturas, recibos, encomendas entre outros [68]. Esses documentos sdo, em regra geral,
normalizados, permitindo assim a comunicacdo entre os diversos sistemas de informacéo [69].

Como nas SC existem diversas empresas e diferentes processos que ocorrem nas transacdes entre elas, o fluxo
de dados necessita de ser garantido, sendo neste ponto que o EDI ganha o seu relevo. O EDI é também um
elemento imprescindivel para as tecnologias de resposta eficiente ao consumidor [68].

O “Vendor-Manager Inventory” (VMI), representa o ato do fornecedor monitorizar os stocks dos clientes, quer
através dos préprios funcionarios, quer por informacao recebida do cliente. Permite assim, existir a reposicdo de
stock nos clientes sem que antes tenha sido dada qualquer ordem de encomenda de produtos em falta por parte do
mesmao [70].

O VMI preconiza a necessidade de desenvolver estratégias, por exemplo publicidade, de modo a que as
empresas possam reduzir o stock de produtos ndo transacionados, e consigam assim aumentar o volume de
negécios. Dando a devida importancia as diversas estratégias para a SCM sincronizam todos 0s seus recursos
alocando os meios necessarios para produgdo, distribuigdo e venda. Os mecanismos estratégicos criados, sdo entéo
resultado da consciencializacdo provocada pelo VMI, sendo este uma importante ferramenta para a criacdo de VE
[71].

Os “Continuous Replenishment Programs” (CRP), servem de apoio as estratégias de resposta eficiente ao
consumidor (ECR), sendo muito comuns na SCM. Nao existem intervalos de tempo programados para o
fornecimento, sendo os stocks de produtos restituidos a medida que estes sdo escoados [72].

Seguindo os principios do VMI, o fornecedor monitoriza assim o inventario dos seus clientes e quando
necessario fornece os produtos de modo a manter os niveis de inventario nos valores que sdo previamente
acordados entre as partes [73].

Os Collaborative Planning, Forecasting, and Replenishment (CPFR) seguem os principios do VMI, sendo
considerados a Ultima fase da evolugdo dos sistemas presentes na colaboragdo em SC. Este visa colmatar as lacunas
dos referidos sistemas onde nas diversas operagdes, os planos financeiros tinham precedéncia sobre a previséo,
tendo como resultado elevados niveis de stock e aumento das atividades de expedicéo.

Os CPFR sao entdo, por outras palavras, um conjunto de processos de negécio Gteis na remogao das incertezas
inerentes a colaboracdo, comunicacdo e transacfes entre parceiros na cadeia de fornecimento [74]. Apresentam,
no entanto, algumas limitagdes, pois baseiam-se na utilizacdo de dados com base no histérico para fazer a previsao
e providenciar suporte a reposicao. Sdo também de dificil implementacdo quando se aplica a producédo de pequenas

quantidades ou séries [5].
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Capitulo IV: e-Commerce e Business-to-Business

4 e-Commerce e Business-to-Business

Nas RC a presenca de transagdes entre empresas é, como ja referido, uma constante. Sendo que, nao raras
vezes, as TIC desempenham um papel determinante para as transaces. Para o foco do presente trabalho, é
essencial abordar o conceito de Business-to-Business e a pratica comercial entre empresas.

No presente capitulo, aborda-se, portanto, o conceito de Business-to-Business, as variantes, comunicacao
Business-to-Business e marketing Business-to-Business e foca-se também o seu papel na SC. Apresenta-se, de
seguida, o comércio eletrénico, as suas caracteristicas e especificacdes. Por fim, descrevem-se algumas

plataformas de eC-B2B e expde-se a tematica das boas praticas em eC-B2B.

4.1 e-Commerce

Frequentemente, os termos “e-Commerce” (eC) e “e-Business” (eB) sdo utilizados indistintamente. No
entanto, sdo diferentes. Cada um deles tem, por si s6, elevada importancia para as empresas [75]. Importa por isso
distingui-los e aborda-los.

O eC engloba todos os processos dirigidos ao exterior, focando fornecedores, clientes e parceiros. Estes
processos dizem respeito a marketing, encomendas, vendas, fornecimento, atendimento ao cliente, obtencdo de
matérias-primas e fornecimento para producéo. E de facil implementaco, integrando geralmente aplicacdes de
clientes, agentes ou fornecedores (websites), sistemas de transacGes existentes e tecnologias de processamento de
encomendas, compras e atendimento ao cliente [75].

O eB era, na década de 60, aplicado por grandes empresas que pretendiam efetuar transacdes B2B e utilizavam,
para isso, a tecnologia EDI [64]. Note-se, porém, que a tecnologia EDI esta ainda hoje presente na componente
eletronica de cada um deles [75].

O eB engloba, para além do eC, os restantes processos internos como gestao de inventérios, desenvolvimento
de novos produtos, producao, gest&o de risco, gestdo de recursos humanos, finangas e gestio do conhecimento. E
obviamente mais complexo, centrando-se nos processos internos visando a reducdo dos custos e melhorias de
produtividade e eficiéncia.

Apontam-se em [20] e em [59], os principais constrangimentos que as PMEs enfrentam quando se envolvem
em eB. Entre outros constrangimentos, podemos salientar: falta de solucfes tecnoldgicas adequadas,
interoperabilidade entre sistemas, gestdo do conhecimento, investimento necessario e custos elevados.

Em eB existem quatro vertentes a integrar. Desde logo, com os seus fornecedores, parceiros e agentes. Depois
com os sistemas de front-end e back-end baseados na web. Segue-se a integracdo entre o ja referido eC, sistemas
ERP e CRM, “knowledge management systems” (KMS) e SC. Por Gltimo, dentro da empresa, integrando a

tecnologia existente e 0s processos de negdcio que sao incrementalmente redesenhados.
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Apoiando-se em varios autores, em [64] é referido que associadas a tecnologia de eC existem sete

caracteristicas que pdem a prova a ideologia tradicional das empresas. De seguida, descrevem-se as mesmas, bem

€Omo a sua importancia para o negécio.

Ubiquidade — Em quase todo o mundo, a qualquer hora e em diversos dispositivos, é possivel aceder a
Internet, 0 que demonstra que a esfera comercial é expandida para além do que tradicionalmente se
verifica. Assim sendo, a ideia da localizacdo temporal e geografica patente no comércio dito normal é
posta em causa. A grande vantagem prende-se assim com a redu¢do dos custos de compra e aumento da
conveniéncia para o cliente.

Alcance global — Como referido anteriormente, a tecnologia estende-se praticamente por todo o mundo,
proporcionando as condicGes ideias para que o negocio se dé independentemente da localizagao e cultura.
Com o aumento do alcance de mercado leva a que obviamente aumentem os possiveis intervenientes nos
negécios, advindo dai vantagens competitivas quer a nivel de precos quer a nivel de novas relacfes
comerciais.

Standards universais — Atualmente existe uma grande diversidade de standards que suportam a Internet.
Tais standards, permitem a existéncia de meios de comunicagdo em todo o mundo que se regem por eles,
traduzindo assim uma mais-valia na comunicagéo entre as partes interessadas.

Riqueza — As mensagens trocadas sdo ricas, uma vez que podem conter video, audio e texto. Assim,
fazem parte de um sistema de marketing que utiliza a experiéncia de consumo como base.
Interatividade — A tecnologia envolvida promove a interacdo com o utilizador adaptando-se
dinamicamente a sua experiéncia, o que faz com que o utilizador se sinta parte integrante do processo de
negocio.

Densidade de informacao — Uma das vantagens inerentes a tecnologia é que esta promove 0 aumento da
qualidade da informacdo e a reducdo do seu custo. Por conseguinte, os custos associados a
armazenamento, processamento e comunicacdo da informacdo diminuem. J& em sentido oposto, a
oportunidade, abundéancia e exatiddo da informagdo aumentam.

Personalizacdo — A tecnologia permite que seja efetuada uma personalizacdo das mensagens a ser
entregues, sendo que mediante as caracteristicas de cada cliente sdo criadas diferentes mensagens de

marketing dos produtos e servicos.

Das variantes de eC existentes, o0 comércio eletronico business-to-business (eC-B2B), é definida em [64]

como sendo a existéncia de trocas comerciais de bens e servicos entre empresas por vias eletronicas em

substituicdo dos comuns meios fisicos.

Atestando a sua importancia no cenario nacional, segundo [1] o eC-B2B é responsavel por 90% do comércio

eletrénico em Portugal.

No manual do comércio eletrénico [76], podemos observar que eC-B2B abarca trés importantes areas:

eMarketplaces ou mercados eletrénicos: vistos como uma importante evolugdo nos mercados, baseada
na internet e proporcionando relagdes comerciais entre empresas em que estas agem como partes
interessadas, estabelecendo-se como compradoras ou vendedoras, permitindo o surgimento de lagos

comerciais com empresas do mesmo ou diferentes setores de atividade.
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e eDistribution: constituidos por plataformas que possibilitam as empresas a ligagdo com 0s seus
distribuidores ou sucursais, permitindo as mais diversas tarefas como a rececdo de mercadorias emissdes
de faturas ou a consulta de catalogos eletrénicos.

e eProcurements: definidos como sendo plataformas online responsaveis por proporcionar uma
otimizac@o no que toca a custos e tempos na cadeia de fornecimento, automatizando as interagdes com 0s
fornecedores e centrais de compras, garantindo o correto abastecimento das empresas.

Em [64] e [77] , usando a adocdo de um modelo proposto por alguns autores, é defendido que 0s processos
eC-B2B sdo também eles divididos em trés fases. Em primeiro lugar, existe a “fase da procura”, onde se da a
procura por eventuais parceiros de negécio mediante determinados critérios. Tais como, parceiros com elevado
peso no setor, potenciais clientes para os produtos, e fornecedores com relevancia no mercado. No fundo, ha a
procura mediante os interesses que melhor servem cada empresa. Segue-se a “fase de negociagdo”, crucial na
medida em que s6 se realiza a terceira fase, “fase de realiza¢d0”, caso esta fase seja concluida com sucesso. Este
sucesso é o resultado dos processos de negociacdo efetuados, onde as empresas acertam 0s pormenores, COmo
precos, datas e qualidade. Estando em concordancia é finalizado o contrato empresarial. Por fim, na “fase de
finalizagdo” efetuam-se pagamentos, determinam-se as condi¢des logisticas e 0 processo de negociacdo chega ao
fim.

Nas empresas que operem segundo este tipo de pratica, € comum denotarem a elevada importancia que a
informagdo tem face ao poder de negociagéo dos intervenientes. Quanto maior for o nivel de conhecimento e
informacdo, maior serd o poder negocial [64].

Para a pratica de eC é necessério efetuar investimentos a nivel de hardware, software, bases de dados, sistemas
integrados, sistemas de apoio ao cliente e outro tipo de sistemas importantes para a sustentabilidade da iniciativa.

Sintetizando em [78], sd@o mencionados os 3 grandes desafios enfrentados pelas empresas que praticam eC-
B2B, sendo eles: i) gestdo da experiéncia do consumidor, contemplando a simplicidade, a visibilidade e a
personalizagdo; ii) gestdo da complexidade abrangendo a complexidade de compras, complexidade de vendas e a
complexidade inerente ao crescimento; iii) crescimento da receita, que engloba o trafego de websites, a taxa de
conversdo e o valor médio de encomendas. Posteriormente, no ponto 4.3, detalham-se algumas questdes que estes
levantam, assim como, boas praticas a adotar.

O tipo de relacdo entre empresas caracteriza-se pela sua complexidade e dinamismo. Prova disso, € o que toca
a eC-B2B, em especifico nos “eMarketplaces”, em que as empresas estabelecem aliancas visando a obtencéo de
vantagens competitivas e melhorias na eficiéncia operacional. N&o deixando, no entanto, de disputar entre si as
guotas de mercado. Deste modo, a complexidade inerente aos negécios leva a que os mercados se vejam obrigados
a assegurar diversos requisitos tais como integracdo, confianca, seguranga e colaboragéo [64].

Para as PMEs, o eC apresenta-se como uma janela de oportunidades, salientando-se a possibilidade de
aumentar o negécio, atingir um mercado mais alargado e obter novos recursos. Em Portugal, o nimero de PMEs
que integram este tipo de modelo de eC tem vindo a aumentar. Como referido anteriormente, as empresas que
compBem o cluster do calcado sdo na sua maioria PMES, cujo eC lhes permite aumentar a competitividade,
eficiéncia, alargar o potencial mercado e ter acesso a novos recursos [1].

Todavia, em Portugal, o panorama das plataformas de eC-B2B ¢é bastante limitado, particularmente no setor

do calgado. Embora, existam alguns exemplos de plataformas de comércio eletronico desenvolvidas pelas marcas
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ou fabricantes de calcado, tais como: Luis Onofre, Onyme2, JJ Heitor, Guava, Eureka, Nobrand, Fly London,
Ramalhoni e Flex & Co; estas sdo direcionadas a clientes individuais “Business-to-Consummer” - B2C [2].

De acordo com a pesquisa realizada pelo autor desta dissertacéo, a plataforma PortugalShoes.com é a Unica
plataforma que se baseia no modelo eC-B2B [3]. Esta plataforma permite aos utilizadores escolher os componentes
e os detalhes envolvidos no processo de producgdo de sapatos, que vao desde o design até a marca em si. Permite
também as empresas efetuar o registo como designer, marca, revendedora ou distribuidora, tornando-as parte da
rede colaborativa [3]. Além disso, as empresas beneficiam do know-how obtido através da interacdo entre

designers, marcas e vendedores, mantendo-o0s em contato com as Gltimas tendéncias do setor [3].

4.2 Business-to-Business

O conceito de Business-to-Business B2B é utilizado para definir uma transacéo entre empresas, podendo a
transacdo estar afeta a diversos contextos [79]. Em [80], a pratica comercial “Business-to-Business” é definida
como sendo a comercializagdo de bens ou servigos entre empresas e organizagoes.

A empresa compradora pode usufruir dos bens ou servicos adquiridos, utilizando-os tanto nos processos de
producdo como nos processos operacionais, sendo que a transferéncia de matérias-primas entre empresas é vista
como uma fonte de lucro adicional. O objetivo geral desta préatica foca-se, portanto, em responder as necessidades
geradas pelas mesmas.

Por norma, as transa¢bes B2B direcionam-se a nichos de mercado, tendo como publico-alvo os 6rgdos de
gestdo das empresas, pois sdo estes que tém o poder de decisdo e influéncia dentro delas. Em geral, o volume de
compras de uma empresa que opere segundo B2B ¢ elevado, o que leva a que as mesmas utilizem dados e
informacgdo que estdo ao seu dispor para ganhar poder negocial face ao seu publico-alvo. Pode entdo afirmar-se
gue B2B ¢ baseado em informacao e relacionamento entre empresas [80].

No capitulo anterior, mencionou-se que as SC sao parte integrante das RC. Desse modo, as redes estabelecidas
fazem com que existam multiplas transa¢Ges B2B, onde empresas negoceiam e compram diversas matérias-primas
e produtos que séo depois utilizados nos seus processos de produgdo [81].

Assim sendo, a gestdo da cadeia de fornecimento (SCM) é um processo importante, pois, uma vez otimizada,
tem como resultado baixos custos e um ciclo de producéo répido [82]. A SCM tem também como base a
colaboracdo e cooperagdo, contribuindo para que as empresas respondam as necessidades dos seus clientes e
possam assim aumentar a sua competitividade [83] .

Uma empresa inserida num ambiente B2B efetua inimeras transa¢des. Desde logo a montante, onde se ddo as
transacOes entre a empresa cliente e as que lhes providenciam bens e servicos, as suas fornecedoras. Considera-se
este o lado da compra [81] .

Analise-se, portanto, a seguinte figura.
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Figura 2 - TransacGes a montante numa cadeia de fornecimento de uma empresa (B2B).

Adaptado de: [81]
Acima, é apresentado o exemplo tipico do que acontece a nivel de transa¢des a montante da cadeia de
fornecimento de uma empresa que opere segundo 0 modelo B2B.
As transacdes que se verificam entre as empresas na SC sdo fundamentais para a melhoria do relacionamento
entre elas e contribuem para a evolugéo e desenvolvimento da rede onde estas se inserem [83].
Tais transacOes sdo também elas importantes a jusante, onde se d&o as transagdes entre as empresas e aquelas
para as quais produz ou fornece servigos, ou seja, as suas clientes. Chama-se a este o lado da venda [81].

Analise-se, portanto, a seguinte figura.

N\ Clientes
Empresa ..__.Armazens /Grossistas

da N .-ﬁe\rendedoreg'-. .-"bistribuidoreg'-.
Empresa independentes B2B
./ Agente -
/ da \
Empresa

Figura 3 - Transaces a jusante numa cadeia de fornecimento de uma empresa (B2B).

Adaptado de: [81]

Transversal a toda a SC, as transaces e relacbes B2B estabelecidas, a fidelizacdo entre elas desempenha um
papel fundamental, quer para o fortalecimento de relagdes entre cliente e fornecedor, quer para as estratégias de
negécio [83].

Em [83], é proposta também uma escala de niveis de fidelizagdo que varia entre 0 e 10. Sendo que: 0 —
Episddica: Neste nivel ndo se regista, na empresa vendedora, o0 atendimento de pedidos especificos efetuados pela
compradora; e 10 — Integrada: As empresas que estdo neste nivel ttm um nivel de envolvimento que a propria
gestdo das mesmas esté interligada. Assim como todos 0s processos relativos a gestdo das mesmas, processos de
negocio e toda a envolvente sdo pensados e postos em prética em conjunto.

A gestdo das relagBes em ambientes B2B assume grandes dimens@es. Isto porque estes sdo geralmente
constituidos por grandes empresas e o nimero de clientes tende a ser menor face as demais modalidades, fazendo

com que o volume de negdcios seja elevado. Deste modo, cada cliente é importante a longo prazo. O facto de se
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perder um cliente habitual, causa impacto negativo nas organizacbes B2B e, assim, normalmente da-se mais
importancia a manutencdo das relac@es existentes do que a criacdo de novas. Pois atuando neste tipo de ambientes,
o foco das organizagdes esta em estabelecer relacionamentos com interesses mutuos [80].

Os processos de negociacdo sdo, por norma, complexos exigindo, por vezes, varios intervenientes e sistemas
de controlo de etapas da negociagdo [80][79].

Os representantes das empresas tém em si a responsabilidade de decidir em nome da empresa que representam,
reconhecendo por norma boas ofertas, tendo nas negocia¢@es em geral, um comportamento ativo [80].

Para o sucesso das transacdes B2B é necessaria a criacdo e aplicacdo de um planeamento estratégico [79]. Do
planeamento estratégico, € de salientar a reducdo do ciclo de vida dos produtos, rapido desenvolvimento de
produtos e servigos, novos processos de distribuicdo e venda, atendimento personalizado aos clientes e o
estabelecimento de relagdes de longo prazo. No caso de angariarem novos clientes ou parceiros, as empresas
podem assim estuda-los, aumentando o seu conhecimento acerca deles e oferecendo-lhes assim produtos e servigos
adaptados as suas necessidades. [80].

Uma estratégia com bases solidas constitui o primeiro passo para a obtengdo de sucesso também no que a
comunicagdo com os clientes e fornecedores diz respeito. Estas estratégias passam ainda por levar a cabo estudos
de mercado e produtos, promocéo de vendas e publicidade [80].

Nos dias de hoje, as empresas que operam segundo B2B investem cada vez mais em tecnologia e ferramentas
de comunicacéo, tentando diminuir custos e criar meios de integracdo com o0s seus parceiros [80]. A utilizacdo
dessas tecnologias permite as empresas novas formas de se fazer representar no mercado e novas formas de chegar
aos seus clientes ou fornecedores. E neste ponto que o comércio eletronico eC tem conquistado o seu lugar.

Acresce ainda o facto do eC entre empresas ser classificado como parte estratégica das SC, facilitando a
comunicacgdo entre empresas, diminuindo o tempo que o ciclo de fornecimento demora para ser completo e

promovendo o trabalho colaborativo [83].

4.3 Boas praticas para e-Commerce e Business-to-

Business

A aplicagdo de boas préaticas é essencial para a idealizacéo e implementacéo de plataformas eC-B2B. Para a
execucdo do presente trabalho, foram analisadas plataformas eC-B2B, o que permitiu identificar ndo s6 boas
praticas, como também identificar eventuais lacunas.

A plataforma “Tradeit” € uma plataforma para eC desenvolvida com o intuito de permitir aos seus utilizadores
aumentar as vendas. Sendo novas funcionalidades adicionadas regularmente, decorrentes da analise efetuada ao
mercado [84]. E uma plataforma direcionada essencialmente para o eC-B2B. Entre outras funcionalidades e tal
como referido em [84] e [85], serdo destacadas de seguida algumas delas:

Criar e gerir uma conta principal e subcontas associadas, permitindo definir permissdes para cada uma delas,
tais como limites de crédito, métodos de pagamento, capacidades de compra entre outros; Blocos de pedidos
rapidos com base em “cestos” guardados (encomendas anteriores); controlar os pedidos em atraso, pesquisando-
os através de cliente, empresa, pedido ou produto. Podem ser configuradas acdes a serem executadas quando

existe, por exemplo, aumento ou decremento no stock dos produtos selecionados; Precos brutos e liquidos dos

31



produtos em vérias moedas; Escolha entre apresentar precos comerciais ou pre¢os recomendados para revenda;
configurar pregos e produtos por cliente. E possivel escolher os precos a apresentar ao cliente, bem como restringir
produtos ou grupos de produtos, baseando-se em compras anteriores, quantidades adquiridas entre outros; Gerir
centros de custo; Possibilidade de pedido de orcamento e posterior transformacdo em encomenda. Atendimento
personalizado por cliente oferecendo op¢des de atendimento e envio mediante o seu perfil; A partir da mesma
encomenda existe a possibilidade de serem entregues partes em destinos diferentes; Patamares por valor, onde 0s
precos por unidade vdo diminuindo quanto maior for a quantidade encomendada; Patamares de quantidades
minimas por encomenda; Alertas ao cliente quando os patamares minimos ndo sdo atingidos; Criacdo de regras
quando o stock de determinado produto é inferior ao minimo estabelecido para o patamar; Centralizar a gestdo de
diversas lojas online de cada empresa. Integracdo em tempo real com ERPs, CRMs e softwares de gestdo de
contabilidade, e plugins de terceiros; Fornecimento de detalhes completos sobre as faturas e produtos, assim como,
a possibilidade de adicéo de faturas em atraso ao “cesto” para pagamento.

A plataforma “InsiteCommerce” foi desenvolvida para empresas com oferta diversificada de produtos,
providenciando-lhes mecanismos para enfrentar as répidas e constantes alteraces nos mercados, a elevada
complexidade das regras de negécio e facilitar os processos de integragdo das mesmas [86].

A semelhanga da plataforma anterior, contempla as diversas vertentes de eC, sendo destacadas as
funcionalidades oferecidas na sua vertente B2B. Apresentam-se em seguida algumas delas [86]:

Historico de compras e vendas; Categorizacdo de produtos e gestdo da taxonomia mediante regras; RestricGes
de produtos por consumidor; Diversos utilizadores por cliente; Pesquisa com restricdes por cliente; Suporte a
sincroniza¢fes com ERPs; Padronizagdo de clientes, fazendo com que estes encontrem os produtos que procuram
através dos seus proprios critérios; Inventarios em tempo real ou atualizados via ERP; Suporte a diversas unidades
de medida; Comparacéo de produtos idénticos e 0s seus atributos; Acesso a varias linguas; Precos apresentados
mediante a localizacdo do cliente (moeda local de cada pais); Atribuicdo de precos por cliente através da integragédo
com o ERP; Gestdo completa e detalhada de produtos; Gestdo de centros de custo; Agrupamento de diversos
pedidos numa sé encomenda; Acesso a informacdes de seguimento de encomenda através do histdrico de pedidos;
O utilizador pode criar uma lista de itens, envia-la para um decisor, que através dessa mesma lista podera dar
seguimento a encomenda; As faturas e encomendas podem ser vistas e impressas a partir da conta de utilizador;
As encomendas podem ser guardadas para futuramente serem encomendadas de novo.

Além da analise as funcionalidades das plataformas, tal como efetuado em cima, as boas praticas em eC-B2B,
também foram analisadas. Em [78], é apresentado um guia para as empresas onde sdo referidos elementos
importantes a ter em conta. Entre outros, salientam-se:

50% dos clientes afirmam que a melhoria na personalizagdo é um fator chave para aceitar negociar; 44% afirmam
que a gestdo de precos e produtos é de elevada complexidade; 85% afirmam que a interacdo entre 0 ERP e a
plataforma de eC é decisivo na satisfacdo do cliente; 84% do crescimento da receita deve-se ao aumento do trafego
do site; 30% dos utilizadores utilizam a caixa de pesquisa do website; O impacto provocado pela pesquisa pode
aumentar para mais de metade a probabilidade de existir uma compra; Mais de metade das empresas clientes espera
melhorias no processo de recomendacdo por parte das vendedoras; 73% dos clientes preferem um fluxo de trabalho
automatizado no que a aprovacdes diz respeito; 68% dos compradores querem listas de pregos flexiveis e catalogos

diferenciados por utilizador; 74% dos compradores efetuam mais de metade do trabalho de pesquisa, uma vez que
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preferem evitar falar com um comercial; 62% dos compradores afirmam que o facil acesso a um histérico de
pedidos uniformizado é importante;

Face a estes dados, sdo de igual modo referidas em [78], boas praticas para a obtencdo de melhorias
significativas no que diz respeito a eC-B2B. Entre outras, apresentam-se em seguida algumas delas:

Fornecer dados detalhados dos produtos; Conteudo atualizado e rapida indexacéo das paginas, em especial as
gue contenham conteddo dinamico; Mecanismos de alimentacéo de motores de pesquisa com conteddo atualizado;
Apresentar possiveis correspondéncias de produtos a serem pesquisados; Providenciar recomendacdes de
produtos; Criar mecanismos de acesso facil a produtos; Segmentar os clientes por diversos critérios; Chegar ao
publico-alvo mediante as suas necessidades; Automatizar processos de aprovacao e rejeicao; Providenciar métodos
de processamento de aceitacdo de pedidos em larga escala; Simplificar o acesso a pedidos e orgamentos; Filtrar
pesquisas, baseando-se no histérico de compras; Fornecer precos previamente negociados entre as partes e apenas
a determinados clientes; Manutenc¢do de catalogos atualizados, bem como a possibilidade de rapidamente adicionar
remover e editar itens ao mesmo; Fornecer listas de pregos flexiveis e personalizados.

As plataformas, analisadas anteriormente, revelam a preocupagéo que existe em proporcionar funcionalidades
de elevado valor, tendo em conta as boas praticas supramencionadas.

Também na literatura, algumas boas préaticas estdo referenciadas. Por exemplo, as interages de marketing
Business to Business (MB2B) apoiadas em comunicagéo Business to business (Co-B2B). Como sugerido em [87],
onde as boas préaticas passam pela valorizacdo da comunicacdo - fator essencial em qualquer campanha de
marketing. Pela preservacdo de um website bem construido, pois funciona como cartdo-de-visita perante as
empresas clientes e permite mecanismos de recolha de emails, permitindo assim uma futura divulgacdo de
produtos e servicos.

A publicagdo de noticias, tendo como tema o seu sector de atividade, faz com que as empresas passem a ser
tidas como uma referéncia no setor. Assim, o facto de uma empresa ja ter sido mencionada por uma determinada
empresa pode influenciar na escolha da mesma por parte de terceiros [87].

Prezar pelo bom relacionamento é outra boa pratica a utilizar, isto porque as empresas recomendadas por
terceiros sdo, por norma, aquelas que tém melhor reputacéo no seu setor.

No que respeita as redes sociais, a interagdo entre as empresas e o0s clientes revela-se um fator decisivo.
Responder a eventuais criticas de forma cordial, manter as redes sociais sempre atualizadas com conteido
profissional e mostrar uma postura integra sdo fatores decisivos, tanto para a reputacdo da empresa, como para
qualquer acdo de MB2B que se processe através destas redes [87].

A divulgacéo dos seus produtos e servigos deve tambhém ser efetuada com extremo cuidado. Torna-se fulcral
para as empresas, manter uma estratégia diferenciada das demais. Por exemplo, segmentando o seu publico-alvo,
podendo criar ofertas especiais para cada segmento, bem como outras a¢des distintas [87].

As empresas que praticam eC-B2B sentem-se estimuladas a: utilizar Sl fidveis; dar importancia & seguranca,
fator essencial em qualquer meio onde o eC esteja presente; utilizar padrdes no que toca a comunicages; e
promover a interoperabilidade entre partes.

Devido a sua importancia, a seguranca deve assentar na confidencialidade, autenticidade, integridade,
disponibilidade, e garantir o ndo-reptdio de transagGes [88]. O investimento em hardware, software e processos

sdo também considerados uma boa pratica no que diz respeito a seguranca.

33



Em suma, as boas préaticas adotadas e a correta idealizacdo de uma plataforma de eC-B2B devem ser capazes
de dar resposta as principais questdes levantadas pelos desafios anteriormente mencionados. Apresentam-se em
seguida, de forma resumida, as principais questdes e desafios associados ao desenvolvimento de uma plataforma
de eC-B2B:

« E possivel gerir os proprios * Os compradores terdo acesso a * Os formularios serdo
utilizadores? encomendas programadas? previamente preenchidos com

» Podem ser geridos filtros para » Poderao aceder ao estado das informagdo conhecida?
catalogos? encomendas num unico local? * Podem ser personalizados

* Como apresentar os pregos? * Os compradores podem alertas por cliente?

« Como lidar com as preferéncias facilmente encontrar o histérico * As recomendagoes interferem
dos clientes? de encomendas e orgamentos? no histérico de encomendas?

Figura 4 - Quest@es levantadas pela gestdo da experiéncia do consumidor

Fonte: [78]
» Os utilizadores conseguem criar * Qual a complexidade inerente a » A plataforma suporta varias
0S seus proprios orcamentos? manutengdo de pregos e linguas?
» Os compradores podem catalogos atualizados? « A plataforma suporta vérias
configurar o seu proprio « E facil adicionar remover e editar moedas?
produto? itens dos catalogos? * Como a plataforma respondera
* As listas de compras sdo * Quais as ferramentas as minhas necessidades de
partilhadas e acessiveis? necessarias para providenciar crescimento?

uma boa experiéncia de
utilizacdo aoc consumidor?

Figura 5 - Quest@es relacionadas com a gestdo da complexidade

Fonte: [78]
* Como sdo indexadas as paginas? » Quao facil é encontrar o que * Que meios estao ao dispor para
* Qual a informag&o a colocar na preciso? apresentar produtos e
pagina principal? * As paginas de produtos sao contetdo?
« Como é feito o0 mapeamento do facilmente configuraveis? * Podem ser criadas
site? « A navegacio é intuitiva? recomendacdes?
« Como sd0 “avisados” 0s motores « Podem ser recomendados * Existe robustez nas capacidades
de pesquisa que se procedeu a resultados de pesquisas? de segmentacdo?

atualizagbes?

Figura 6 - Questdes relacionadas com o crescimento da receita

Fonte: [78]
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Capitulo V: Proposta de plataforma de eC-B2B para o cluster

de Felgueiras

5 Proposta de plataforma de eC-B2B para o

cluster de Felgueiras

Para a validacdo da pesquisa realizada e dos requisitos necesséarios de uma plataforma de eC-B2B, foram
utilizadas trés empresas exemplificativas do sector do calgado, que serviram como casos de estudo. Neste sentido,
no presente capitulo, descrevem-se os casos de estudos utilizados, faz-se o levantamento e a validagdo dos
requisitos necessarios, e apresenta-se uma proposta de plataforma para eC-B2B. Por fim, apresenta-se um modelo

de dados inicial para a plataforma.

5.1 Casos de estudo

Para efeitos de validacdo dos requisitos necessarios de uma plataforma de eC-B2B, foram selecionadas trés
empresas exemplificativas do cluster de Felgueiras, tendo servido como potenciais utilizadores da plataforma: a)
producéo de calcado - Calgado Samba, S.A.; b) produgdo de componentes para calgado - ASM, S.A.; ¢) empresa
de comércio por grosso de artigos de Pele e Couro - J.A.K., LDA.

Foi enderecado a estas trés empresas um questionario com o objetivo de obter os dados necessarios a sua

caracterizacdo (ver anexo 1), cujos resultados se apresentam em seguida.

5.1.1 Calcado Samba, S.A.

No ano de 1973, Adélio da Cunha Freitas e Ana Rosa Teixeira fundaram a empresa CUNHA & FREITAS,
LDA, uma empresa de cariz familiar, tendo esta durante cerca de trinta e nove anos, desempenhado a atividade de
fabricacdo de cal¢ado.

Apo6s duas geracdes e ja no ano de 2012, Jorge Freitas e Adélio Freitas decidiram, devido a uma separacao
familiar, criar o projeto calcado Samba, S. A.

Atualmente com sede em Sendim, Concelho de Felgueiras, € uma média empresa que labora sob o CAE
15201- R3 (Fabricagdo de calcado), empregando um total de 101 trabalhadores, apresentando um volume de
negodcios médio anual de 10.000.000.00€.

5.1.2 ASM, S.A.

No ano de 1973, Aureliano de Sousa Martins participou na criacdo da C&M, LDA.
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Em Janeiro de 1978, da-se a Fundacdo da ASM — AURELIANO DE SOUSA MARTINS, sendo esta uma das
primeiras unidades industriais de producdo de palmilhas para calcado em Portugal.

Em 1984, passou a designar-se ASM — AURELIANO DE SOUSA MARTINS & CA, LDA resultado da
alteracdo do tipo societario para uma sociedade por quotas.

Em Dezembro de 2010, da-se mais uma vez a alteragdo do tipo societario e designacao, passando a designar-
se ASM INDUSTRIA E COMERCIO INTERNACIONAL S.A. E, no entanto, conhecida no meio empresarial por
ASM, SA.

Sediada no Concelho de Felgueiras a ASM, S.A., labora sob 0 CAE 15202 (Fabricacdo de componentes para
calcado), sendo uma média empresa que conta atualmente com 55 trabalhadores e um volume de negécios médio
anual de 2.500.000,00 €.

Apresenta-se na cadeia de fornecimento, como fornecedora de componentes para a producdo de cal¢ado,

fornecendo palmilhas de montagem, conforto e todo o tipo de solucfes em palmilhas.

5.1.3 JAK, Lda

A 31 de Maio de 1999 da-se o inicio de atividade da J.A.K. — Jean Arthur Kunsler, Lda. Empresa sediada em
Felgueiras, dedicada ao comércio de peles, que labora sob 0 CAE 46240 (Comércio por grosso de peles e couro)
e 46190 (Agentes do comércio por grosso misto sem predominéncia).

E uma microempresa que conta atualmente com 2 Funcionarios, tendo um volume de negécios médio anual
de 1.097.423€.

5.2 Especificacdo de requisitos

O processo de desenvolvimento de software engloba diversas atividades importantes, sendo uma delas a
Engenharia de Requisitos (ER) [89].

A ER é definida em [90] como “o processo de aquisi¢do, refinamento e verificagdo das necessidades do
cliente para um sistema de software, com o objetivo de ter uma especificacdo completa e correta dos requisitos
de software”. Por outras palavras é “a engenharia aplicada a obtencdo metddica de requisitos do sistema sendo
estes Funcionais ou Nao-Funcionais, tratando-os de maneira padronizada” [91].

Ainda em [90], esta ideia é refor¢ada constatando-se que a ER providencia 0s meios necessarios para perceber o
que ¢ desejado pelo cliente, analisar as suas necessidades, avaliar a viabilidade e negociar a solucdo, permitindo
especifica-las sem ambiguidade e gerir as eventuais mudangas.

Todo este processo engloba criatividade, experiéncia, conhecimento e interagdes com diversas pessoas para
transformar a informacdo obtida em documentos ou modelos capazes de direcionar corretamente o restante
processo de desenvolvimento de software [89].

Os Requisitos Funcionais e N&o Funcionais sdo por isso o seu resultado [91]. Importa por isso ter uma nogéo
sobre 0S mesmos.

Os Requisitos Funcionais sdo aqueles que estdo diretamente relacionados com as funcionalidades do sistema,
sendo utilizados na resolucdo do problema. S&o aqueles que preenchem as reais necessidades do utilizador [91].

Os Requisitos Ndo Funcionais, sdo aqueles que tipicamente estdo associados as questdes mais técnicas do

produto final como qualidade, seguranca, integridade, robustez, entre outros [91].
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Apos a analise efetuada as funcionalidades das plataformas “Tradeit” e “InsittCommerce”, da categorizagio
dessas funcionalidades apresentadas em [84], [85] e [86] e da analise as boas préaticas apresentadas em [78]; foram
apuradas as categorias e subcategorias nas quais se pode subdividir os requisitos funcionais e os requisitos ndo
funcionais.

O documento de requisitos disponibilizado por [92] forneceu também uma lista de requisitos, aos quais se
juntaram os resultados da analise realizada, e permitiram levantar os requisitos-chave para a plataforma de eC-
B2B.

Com as trés empresas exemplificativas do sector, efetuou-se a validacdo dos requisitos levantados, 0 que
permitiu atribuir as prioridades aos mesmos, mediante as suas necessidades.

Para a definicdo de prioridades dos requisitos, adotou-se a escala proposta em [93]. Assim, utilizaram-se trés
niveis de prioridade:

e Desejavel — Os requisitos categorizados como desejaveis sdo aqueles que ndo necessitam ser
implementados para que o funcionamento da plataforma seja considerado satisfatdrio. Podem ser
implementados a qualquer altura sem que comprometam os servigos oferecidos pela mesma [93].

e Importante - Os requisitos categorizados como importantes sdo 0s necessarios ao correto funcionamento
da plataforma. A mesma pode entrar em funcionamento sem eles, mas o seu comportamento sera bastante
insatisfatorio. Assim, estes devem ser implementados logo que possivel [93].

e Essencial - Categorizam-se como essenciais, 0s requisitos sem os quais dificilmente a plataforma entra
em funcionamento. Estes requisitos sdo de implementacéo obrigatdria e devem ser implementados desde
inicio [93].

Tendo por base os resultados obtidos do levantamento de requisitos efetuado pela revisdo de literatura (ver anexo
2), as reunides com as trés empresas exemplificativas do sector e a tabela que resume as prioridades (disponiveis
em formato digital no CD de apoio da dissertacdo), resultante do cruzamento das trés entrevistas; apresentam-se
em seguida os requisitos funcionais e ndo funcionais, validados e com as respetivas prioridades. Para o desempate
de prioridades utilizou-se o seguinte método: sabe-se que o total nacional de empresas produtoras de cal¢ado é de
5.946 [10], existem também 813 empresas produtoras de componentes para calgado [10] e afetas as peles existem
2.181 unidades industriais [11][12].

Assim, obtém-se um total de 8.940 empresas que, pela sua atividade econdmica, podem estar ou estdo
relacionadas com o calcado, corresponde este valor assim a 100%.

Pela aplicacdo da regra de trés simples faz corresponder: 66,51% a empresas de producéo de cal¢ado, 9,09%
a empresas de producgdo de componentes e por fim, 24,4% a empresas afetas a artigos de peles.

Assim, no caso de existirem trés resultados diferentes prevalece a opinido da empresa relativa a producédo de
calcado, com o peso de 66,51%. Na hipdtese das empresas relativas a producdo de componentes e comércio de
peles providenciarem a mesma resposta, e sendo esta diferente da providenciada pela empresa relativa a produgéo
de calcado, embora a soma das suas percentagens seja inferior a de producdo de calcado (33,49 %), é a opinido
destas que prevalece.

A numeracdo dos requisitos segue o apresentado em [93]. Sendo composta pelas siglas dos respetivos tipos,
seguida da numeracao correspondente, acrescentando a frente o nivel de prioridade atribuido. Como tal, para os
requisitos funcionais adotou-se “[RFnumero]-[Prioridade]” e para requisitos ndo funcionais “[RNFnimero]-
[Prioridade]”.
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5.2.1 Requisitos Funcionais

1 Administracio (“Super-administrador”)

1.1 Gestao de utilizadores

[RF1.1.1] - [Essencial] - Criar novos utilizadores.

[RF1.1.2] — [Importante] - Eliminar utilizadores.

[RF1.1.3] - [Importante] - Reinicializar o valor da reputacdo de determinado utilizador (empresa).

[RF1.1.4] - [Importante] - Saber quais foram os utilizadores que contribuiram para a reputacéo de outro utilizador
e se 0s mesmos ja efetuaram transagdes na plataforma.

[RF1.1.5] - [Importante] - Suspender a possibilidade de atribuir reputacéo aos utilizadores que tenham atribuido
reputagdes, sem terem alguma vez efetuado transacdes.

[RF1.1.6] — [Importante] - Suspender os utilizadores por um determinado periodo de tempo.

[RF1.1.7] — [Importante] - Ativar ou desativar 0 acesso aos utilizadores (empresas).

[RF1.1.8] — [Importante] - Atribuir um nimero de acessos por cada utilizador (empresa).

1.2 Gestao de conteudos

[RF1.2.1] - [Importante] - Responder as questdes colocadas.

[RF1.2.2] - [Importante] - Alterar o “SiteMap”.

[RF1.2.3] - [Essencial] - Eliminar produtos que ndo sejam do dominio da plataforma.

[RF1.2.4] - [Importante] - Saber quais os utilizadores (empresas) mais ativos e menos ativos na plataforma.
[RF1.2.5] - [Importante] - Emitir alertas com novas atualizagdes.

[RF1.2.6] - [Importante] - Receber alertas contendo avisos sobre as categorias onde ndo se efetuem transacgées
h& mais de 15 dias.

[RF1.2.7] - [Desejavel] - O acesso a um dashboard, contendo o valor das transacOes efetuadas no dia, a categoria
onde se efetuaram mais e menos transacdes e quais os utilizadores envolvidos.

[RF1.2.1] - [Essencial] - Notificar determinados utilizadores (empresas) quando se verificarem transagdes
anémalas.

[RF1.2.9] - [Importante] - Restringir o nimero de produtos exposto por cada utilizador (empresa) de cada vez.

2 Administracdo (Entidade responsavel pela empresa)

2.1 Gestao de utilizadores

[RF2.1.1] - [Essencial] - Adicionar utilizadores (Funcionarios).

[RF2.1.2] - [Importante] - Associar um tipo de utilizador (Funcionario ou Administrador) aos utilizadores criados
por si.

[RF2.1.3] - [Essencial] - Ativar ou desativar 0 acesso aos utilizadores do tipo (Funcionario).

[RF2.1.4] - [Importante] - Eliminar um utilizador criado por si.

[RF2.1.5] - [Importante] - Associar um limite de desconto passivel de ser oferecido pelos seus funcionarios.
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[RF2.1.6] - [Desejavel] - Indicar para cada funcionario seu, se pode ou ndo oferecer descontos.
[RF2.1.7] - [Essencial] - Ativar a opcao de validar ou recusar as compras feitas pelos seus funcionarios.

[RF2.1.8] - [Essencial] - Imprimir relatérios com as compras e vendas efetuadas por determinado funcionario.

2.2 Gestao de produtos

[RF2.2.1] - [Essencial] - Adicionar produtos na plataforma.

[RF2.2.2] - [Essencial] - Eliminar produtos na plataforma.

[RF2.2.3] - [Essencial] - Ver os produtos inseridos por si e pelos seus funcionarios na plataforma.
[RF2.2.4] - [Importante] - Editar produtos na plataforma.

[RF2.2.5] - [Essencial] - Atualizar o valor de stock dos produtos inseridos na plataforma.
[RF2.2.6] - [Importante] - Criar promogdes sobre os produtos inseridos na plataforma.

[RF2.2.7] - [Essencial] - Alterar o valor dos produtos inseridos na plataforma.

[RF2.2.8] - [Desejavel] - Associar outros utilizadores (outras empresas) a niveis de pregos por cada produto.

2.3 Restricdes de crédito

[RF2.3.1] - [Desejéavel] - Estabelecer um limite de crédito com o qual cada funcionario seu pode efetuar transa¢6es
na plataforma.

[RF2.3.2] - [Desejéavel] - Estabelecer limites de crédito semanal e mensal a utilizar na plataforma.

3 Sistema de gestao de vendas e encomendas

3.1 Historico de compras e encomendas

[RF3.1.1] - [Essencial] - Visualizar o histérico de pedidos ativos e concluidos na pagina de histoérico de pedidos.
[RF3.1.2] - [Essencial] - Selecionar uma encomenda a partir do histérico de encomendas.

[RF3.1.3] - [Essencial] - Efetuar uma nova encomenda a partir do histérico de encomendas.

[RF3.1.4] - [Importante] - Visualizar a informacéo detalhada sobre a encomenda selecionada do histérico de

encomendas.

3.2 Gestdo de compras e encomendas

[RF3.2.1] - [Essencial] - Ver as encomendas passiveis de serem alteradas (ndo confirmadas).

[RF3.2.2] - [Essencial] - Selecionar a encomenda a ser alterada.

[RF3.2.3] - [Essencial] - Cancelar a encomenda.

[RF3.2.4] - [Essencial] - Ao (vendedor) receber notificacdes sobre qualquer tipo de alteracdo feita a encomenda.
[RF3.2.5] - [Importante] - Ao (Vendedor) reiniciar o processo de negociagdo sobre as alteragbes feitas a
encomenda (caso aplicavel).

[RF3.2.6] - [Essencial] - Confirmar uma encomenda.

3.3 Historico de vendas

[RF3.3.1] - [Importante] - Visualizar o histérico de vendas na pagina de histérico de vendas.

[RF3.3.2] - [Importante] - Selecionar uma venda a partir do histérico de vendas.
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[RF3.3.3] - [Importante] - Visualizar a informagcéo detalhada sobre a venda selecionada do histérico de vendas.
[RF3.3.4] - [Importante] - Saber qual o utilizador (comprador) com o qual efetuou mais transacdes.
[RF3.3.5] - [Importante] - Saber qual a venda em que obteve maior e menor lucro.

[RF3.3.6] - [Importante] - Saber a qual o grupo de utilizadores com que mais frequentemente efetua vendas.

3.4 Concretizacdo de encomendas

[RF3.4.1] - [Importante] - Ao (comprador) receber notificacdes através de e-mail quando a encomenda for
processada.

[RF3.4.2] - [Importante] - Ao (vendedor) receber notificagBes através de e-mail quando uma encomenda é
efetuada.

[RF3.4.3] - [Importante] - Ao (Comprador) inserir comentérios sobre o processo de encomenda.

3.5 Concretizagdo de vendas

[RF3.5.1] - [Importante] - Ao (comprador) receber notificacdes através de e-mail quando a venda for processada.
[RF3.5.2] - [Importante] - Ao (vendedor) receber notificagdes através de e-mail quando a venda for processada.

[RF3.5.3] - [Essencial] - Ao (Vendedor) alterar o estado do produto assim que este é vendido.

3.6 Sistema de pregos

[RF3.6.1] - [Essencial] - Decidir que preco apresentar a cada grupo de utilizadores.

[RF3.6.2] - [Essencial] - Decidir niveis de desconto a atribuir aos utilizadores (compradores) conforme o nimero
de interacGes passadas entre eles.

[RF3.6.3] - [Importante] - Atribuir precos baseados nas quantidades requeridas.

[RF3.6.4] - [Importante] - Oferecer descontos por volume de compras.

[RF3.6.5] - [Importante] - Rastrear precos de determinados produtos e emitir uma notificagdo sempre que os

mesmos sejam alterados.

3.7 Carrinho / Cesto de compras

[RF3.7.1] - [Essencial] - Aceder ao carrinho de compras durante todo o processo de compra on-line.
[RF3.7.2] - [Essencial] - Adicionar ou remover itens a partir do carrinho de compras.

[RF3.7.3] - [Essencial] - Visualizar a imagem dos itens do carrinho de compras.

[RF3.7.4] - [Essencial] - Visualizar o valor do carrinho de compras.

[RF3.7.5] - [Importante] - Terminar o processo de compra a partir do carrinho de compras.

3.8 Checkout /Pagamento e transporte

[RF3.8.1] - [Importante] -Visualizar as diferentes op¢des de transporte (sugeridas pelo vendedor).

[RF3.8.2] - [Importante] - Escolher de entre as opcdes de transporte fornecidas ou indicar uma nova (ex:
transporte proprio).

[RF3.8.3] - [Essencial] - Escolher diferentes formas de transporte por cada morada de entrega escolhida
[RF3.8.4] - [Importante] - Inserir as informagdes de pagamento.

[RF3.8.5] - [Importante] - Usufruir diferentes opcBes de pagamento.
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[RF3.8.6] - [Importante] - Visualizar as diferentes opc¢des de pagamento.

[RF3.8.7] - [Importante] - A plataforma deve permitir requerer diferentes opcbes de pagamento por cada
encomenda.

[RF3.8.8] - [Importante] - A plataforma deve permitir requerer diferentes opgdes de pagamento por cada morada
de entrega.

[RF3.8.9] - [Importante] - Selecionar uma ou varias moradas de entrega.

[RF3.8.10] - [Importante] - Associar valores de portes conforme a quantidade encomendada.

3.9 Faturacao

[RF3.9.1] - [Essencial] - O acesso a fatura detalhada para a encomenda atual apds a sua confirmagéo.
[RF3.9.2] - [Importante] - A impressdo da fatura para a encomenda atual ap6s a confirmacao.
[RF3.9.3] - [Importante] - Visualizar um histérico detalhado de faturas.

[RF3.9.4] - [Importante] - A impressdo de faturas a partir do histérico.

[RF3.9.3] - [Importante] - Inserir uma morada de faturacdo diferente da morada de entrega.

[RF3.9.4] - [Importante] - Gerir centros de custos.

4 Utilizadores

4.1 Utilizadores

[RF4.1.1] - [Essencial] - Criar o seu perfil e definir a sua credencial de acesso.

[RF4.1.2] - [Importante] - Permitir 3 Tipos de inscri¢do (Vendedor, Comprador e Ambos em simultaneo).
[RF4.1.3] - [Importante] - Visualizar o seu perfil.

[RF4.1.4] - [Importante] - Visualizar o perfil de outros utilizadores.

[RF4.1.5] - [Importante] - Atualizar as suas informagdes de perfil.

[RF4.1.6] - [Importante] - (Obrigar o utilizador) a manter os seus dados de contacto e e-mail como parte
obrigatdria das suas informacdes de perfil.

[RF4.1.7] - [Importante] - (Obrigar o utilizador) a manter nas suas informagdes de perfil a atividade econdmica
a qual este se encontra associado.

[RF4.1.8] - [Essencial] - Fazer um pedido de acesso as categorias a qual ndo tem acesso.

[RF4.1.9] — [Essencial] - Permitir aos utilizadores com permissdes de acesso aceder aos varios grupos de
utilizadores.

[RF4.1.10] - [Importante] - Permitir ao utilizador receber promogdes, andncios, ofertas e pedidos de utilizadores
que se encontrem no ou NOS MesMos grupos.

[RF4.1.11] - [Importante] - Por omissdo, agrupar os utilizadores mediante a sua atividade econémica.

4.2 Reputacao

[RF4.2.1] - [Importante] - Visualizar a sua reputacéo na plataforma.
[RF4.2.2] - [Essencial] - Avaliar a reputacdo de outro utilizador no perfil desse mesmo utilizador, numa escala de
O0as.

[RF4.2.3] - [Importante] - Visualizar a reputacdo dos outros utilizadores na plataforma.
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[RF4.2.4] - [Desejavel] - (Nao deve permitir) ao utilizador contribuir positiva ou negativamente para a sua propria
reputacao.

[RF4.2.5] - [Desejavel] - Inserir comentarios sobre outro utilizador no perfil desse mesmo utilizador.

[RF4.2.6] - [Importante] - Visualizar os comentarios que Ihe foram dirigidos no seu perfil.

[RF4.2.7] - [Importante] - Responder aos comentérios que lhe foram dirigidos no seu perfil.

[RF4.2.8] - [Importante] - Ao (Comprador) sugerir um utilizador (vendedor) a outro utilizador (comprador), com

base em interacdes passadas.

4.3 Aprovagoes e orcamentos

[RF4.3.1] - [Importante] - Solicitar orcamentos e pre¢os seguros por um determinado periodo de tempo.

4.4 Suporte aos utilizadores

[RF4.4.1] - [Importante] - Usufruir de ajuda on-line.

[RF4.4.2] - [Essencial] - Usufruir de um sistema de FAQ acessivel por todos os clientes.

[RF4.4.3] - [Importante] - Visualizar e aceder a um sistema de ajuda on-line por grupo de utilizador.

[RF4.4.4] - [Importante] - Visualizar um sistema de mapeamento da plataforma nas op¢oes de ajuda.

[RF4.4.5] - [Essencial] - Visualizar os nimeros de contacto do suporte ao cliente.

[RF4.4.6] - [Importante] - Enviar pedidos personalizados de contacto aos “super-administradores” da plataforma.
[RF4.4.7] - [Importante] - Enviar pedidos personalizados de contacto aos outros utilizadores (empresas) da
plataforma.

[RF4.4.8] - [Importante] - Receber notificagfes quando a sua questdo estiver esclarecida e devidamente
respondida.

[RF4.4.9] - [Importante] - Visualizar também as FAQ’s com assuntos relacionados as questdes apresentadas.

5 Catélogo

5.1 Gestdo do produto / detalhes do produto

[RF5.1.1] - [Essencial] - Por omissdo, apresentar os produtos ordenados por categoria e por ordem alfabética.
[RF5.1.2] - [Importante] - Escolher varios métodos de ordenagdo (preco, nome, novos produtos) para a
apresentacdo dos produtos.

[RF5.1.3] - [Importante] - Escolher entre vista em grelha ou lista.

[RF5.1.4] - [Desejavel] - Por omissdo, permitir apenas a apresentacédo de 12 produtos por pagina.

[RF5.1.5] - [Importante] - Escolher um nimero maior de artigos a ver por pagina.

[RF5.1.6] - [Importante] - Visualizar a paginagao para estes navegarem através do catalogo.

[RF5.1.7] - [Importante] - Omitir do catalogo os produtos cujo stock é igual a zero.

[RF5.1.8] - [Essencial] - Aos (Vendedores Funcionarios) atualizar o valor de stock dos produtos.

[RF5.1.9] - [Essencial] - Visualizar as informagdes detalhadas dos produtos selecionados.

[RF5.1.10] - [Desejavel] - Aos (Vendedores) identificar um produto com a referéncia interna da empresa e com a
referéncia que este tera na plataforma.

[RF5.1.11] - [Importante] - Efetuar comparacdo entre produtos.
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[RF5.1.12] - [Desejavel] - Associar um produto a varios grupos de utilizadores (compradores).

[RF5.1.13] - [Importante] - Adicionar produtos a sua lista de desejos.

[RF5.1.14] - [Essencial] - Inserir obrigatoriamente nas vistas de grelha ou listagem a seguinte informag&o: Nome,
Referéncia, Preco, Stock, Imagem em miniatura, a opcdo de escolha de quantidade, adigdo ao carrinho, e
informacdo acerca da possibilidade de venda em partes ou apenas como um todo.

[RF5.1.15] - [Importante] - Dispor de opg¢des de navegacdo para visualizacdo dos detalhes do produto.
[RF5.1.16] - [Importante] - Criar uma galeria por produtos a apresentar nos detalhes do produto.

[RF5.1.17] - [Importante] - A opgéo de zoom sobre as imagens da galeria.

[RF5.1.18] - [Essencial] - Inserir obrigatoriamente uma imagem de capa para cada produto.

[RF5.1.19] - [Desejavel] - Visualizar uma imagem de substituigdo no caso de o produto ndo possuir imagem.
[RF5.1.20] - [Desejavel] - Garantir que a imagem do produto a apresentar no catalogo deve ter as dimensdes de
150px por 150px.

[RF5.1.21] - [Desejavel] - Garantir que a imagem do produto a apresentar nos detalhes gerais do mesmo deve ter
as dimensdes de 500px por 500px.

5.2 Mdltiplas categorias e gestdo de ontologias

[RF5.2.1] - [Importante] - Efetuar a categorizacao detalhada por tipologia de produtos.
[RF5.2.2] - [Importante] - Gerir ontologias.
[RF5.2.3] - [Importante] - Criagéo de ontologias.

5.3 RestricOes de produto por consumidor

[RF5.3.1] - [Desejavel] - Decidir limites minimos de quantidade por encomenda.

[RF5.3.2] - [Desejavel] - Atribuir valor minimo por encomenda.

5.4 Redes sociais e partilha

[RF5.4.1] - [Desejavel] - Usufruir de mecanismos de partilha de produtos (imagem e detalhes) nas redes sociais,
Facebook e Twitter.

6 Pesquisa

6.1 Sistema avancado de pesquisa

[RF6.1.1] - [Importante] - A insercdo de texto para pesquisa num campo destinado a esse fim.

[RF6.1.2] - [Importante] - Apresentar ao utilizador um painel avancado de pesquisa.

[RF6.1.3] - [Importante] - Selecionar varias opg¢des no painel avangado de pesquisa.

[RF6.1.4] - [Importante] - Inserir e remover filtros de pesquisa refinando a busca automaticamente.

[RF6.1.5] - [Importante] - A funcionalidade de “auto-complete” nos campos de pesquisa.

[RF6.1.6] - [Importante] - No painel avangado de pesquisa, escolher entre “full match” e “partial match”.
[RF6.1.7] - [Desejavel] - No painel avangado de pesquisa, escolher o modo de “varredura” efetuado pela mesma.

(ex: primeiro full match e seguido de partial match, ou vice-versa).
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[RF6.1.8] - [Importante] - Visualizar todos os produtos correspondentes, com base nos campos selecionados no
painel de pesquisa.

[RF6.1.9] - [Importante] - Navegar entre os resultados da pesquisa.

[RF6.1.10] - [Essencial] - Emitir uma notificagdo quando nenhum produto corresponder & pesquisa.

[RF6.1.11] - [Importante] - Receber notificaces de disponibilidade de produtos pesquisados.

[RF6.1.12] - [Importante] - Visualizar pagina¢do nos resultados de pesquisa.

[RF6.1.13] - [Importante] - Ao (Comprador) efetuar encomendas a partir dos resultados de pesquisa.
[RF6.1.14] - [Importante] - Ao (Comprador) adicionar produtos a sua lista de desejos a partir dos resultados de

pesquisa.

6.2 RestricOes de pesquisa

[RF6.2.1] - [Desejéavel] - Apresentar apenas 12 itens correspondentes & pesquisa no ecra atual.
[RF6.2.2] - [Importante] - Visualizar os produtos inseridos pelos utilizadores com boa e média reputago.

6.3 Historico de pesquisas

[RF6.3.1] - [Importante] - Visualizar um histérico de pesquisas.

[RF6.3.2] - [Desejével] - Efetuar uma encomenda a partir do historico de pesquisas.

6.4 Mapa da plataforma

[RF6.4.1] - [Importante] - Visualizar um “sitemap” detalhado.

7 Marketing

7.1 Sistema de promocoes

[RF7.1.1] - [Importante] - Visualizar todas as promoges existente no ou nos grupos aos quais pertence.
[RF7.1.2] - [Importante] - Selecionar uma promog&o disponivel.

[RF7.1.3] - [Importante] - Ao (Vendedor) direcionar as promogdes para os utilizadores (compradores) alvo.
[RF7.1.4] - [Importante] - Excluir determinados utilizadores (compradores) das promogdes mesmo estes fazendo
parte da categoria.

[RF7.1.5] - [Essencial] - Aceder a um mecanismo de regras a fim de evitar que os utilizadores (compradores)
combinem promogdes.

[RF7.1.6] - [Essencial] - Garantir que um utilizador (comprador) utiliza uma promocéo apenas o himero de vezes
permitido nas regras.

[RF7.1.7] - [Importante] - A remog&o de uma promogao.

[RF7.1.8] - [Importante] - Ao (Vendedor) inserir uma data de inicio e uma data de fim da promocgé&o.

[RF7.1.9] - [Desejavel] - Oferecer o valor dos portes como promogao.

7.2 Sistema de anancios e de recomendacdes

[RF7.2.1] - [Importante] - Requerer andncios direcionados ao seu grupo de utilizador.
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[RF7.2.2] - [Importante] - Sugerir determinados produtos aos compradores, baseando-se no histérico de

pesquisas.

7.3 E-mail Marketing

[RF7.3.1] - [Importante] - Efetuar o registo para receber antincios e promogdes através de email.

8 Relatorios, transferéncia e integracao de dados

8.1 Gestao de relatérios

[RF8.1.1] - [Importante] - Fornecer relatérios com os produtos encomendados, ao longo do Gltimo ano ou num
dado periodo de tempo.

[RF8.1.2] - [Importante] - Fornecer relatérios de encomendas, agrupadas por estado da encomenda, para um
determinado periodo de tempo.

[RF8.1.3] - [Importante] - Fornecer relatérios com o lucro obtido com as transagdes, sendo os dados agrupados

por comprador num dado periodo de tempo.

8.2 Importacao e exportacdo de dados

[RF82.1] - [Importante] - Meios de integracdo com os sistemas ERP das empresas.

[RF8.2.2] - [Importante] - A inclusdo de ficheiros CSV com dados relativos a produtos.

[RF8.2.3] - [Importante] - A exportagdo de listagens com histérico de compras, historico de vendas e listagem
de utilizadores com os quais se efetuaram transacdes.

[RF8.2.4] - [Importante] - A exportacéo de qualquer tipo de relatério.
5.2.2 Requisitos N@o Funcionais

1 Usabilidade

1.1 Interface do utilizador

[RNF1.1.1] - [Importante] - Fornecer uma aparéncia uniforme entre todas as paginas.

[RNF1.1.2] - [Importante] - Ser extremamente intuitiva e permitir efetuar o maximo de opera¢6es com 0 minimo
de cliques.

[RNF1.1.3] - [Importante] - Prever a utilizacdo de icones e imagens.

[RNF1.1.4] - [Essencial] - Possibilitar a realizagdo de uma encomenda por um novo utilizador, em menos de 10
minutos apds o seu primeiro login.

[RNF1.1.5] - [Essencial] - Na primeira entrada do utilizador, providenciar dicas de como proceder nas operages
de cada pagina.

[RNF1.1.6] - [Essencial] - Emitir mensagens de erro com informagéo relativa ao mesmo.

1.2 Acessibilidade
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[RNF1.2.1] - [Importante] - Ser desenvolvida conforme os standards da “Web Accessibility Initiative” da W3C.

2 Fiabilidade

2.1Backup e carga

[RNF2.1.1] - [Importante] - Manter backups das bases de dados em diferentes servidores.
[RNF2.1.2] - [Essencial] - Providenciar mecanismos de balanceamento de carga, distribuindo a mesma por
diferentes servidores.

2.2 Operacdes simultaneas

[RNF2.2.1] - [Importante] - Permitir um nimero indeterminado de operagdes simultaneas, quer de compra, quer
de venda.
[RNF2.2.2] - [Importante] - Permitir apenas a falha de 5 operag6es por cada 2000 efetuadas, devido a falhas

relacionadas com a plataforma.

3 Desempenho

3.1 Velocidade dos resultados

[RNF3.1.1] - [Essencial] - O tempo méximo de resposta a apresentar uma listagem de produtos pela plataforma,
na pesquisa ou determinada categoria ndo deve exceder os 15 segundos.
[RNF3.1.2] - [Essencial] - Ser capaz de suportar uma carga de 2000 utilizadores em simultaneo sendo que o

desempenho apenas pode ser afetado em 15% em qualquer operacao.

3.2 Execucao

[RNF3.2.1] - [Importante] - A plataforma baseia-se na web assim a mesma tem de ser executada num servidor

web.

4 Seguranca

4.1 Transferéncia de dados

[RNF4.1.1] - [Essencial] - Utilizar sockets seguros em todas as transacdes com informacdo potencialmente
sensivel.

[RNF4.1.2] - [Essencial] - Nao deve permitir o armazenamento de cookies contendo os dados de acesso de
qualquer utilizador.

[RNF4.1.3] - [Essencial] - N&o deve permitir o armazenamento de cookies contendo informagao confidencial de

qualquer utilizador.

4.2 Inatividade
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[RNF4.2.1] - [Importante] - Terminar sessdo automaticamente de todos os utilizadores que se mantenham

inativos por um periodo de tempo superior a meia hora.

4.3 Confidencialidade de dados

[RNF4.3.1] - [Importante] - A password do utilizador ndo pode ser apresentada, aparecendo sempre caracteres
especiais representativos dos caracteres introduzidos.

[RNF4.3.2] - [Essencial] - Os dados sensiveis, relativos a informac@es de pagamentos, nimeros de cartdes de
crédito, etc. ndo devem ser apresentados.

[RNF4.3.3] - [Essencial] - A gestdo destinada aos utilizadores (Administradores) ndo deve apresentar a password
do funcionario, pode, no entanto, ser oferecer a possibilidade de reposicdo da mesma.

[RNF4.3.4] - [Importante] - Todas as componentes da plataforma apenas devem ser acedidas mediante login
devidamente validado.

[RNF4.3.5] - [Importante] - As bases de dados devem ser encriptadas.

5 Hardware e Software

5.1 Hardware

[RNF5.1.1] - [Importante] - Para aceder a plataforma os equipamentos devem possuir obrigatoriamente acesso a

internet.

5.2 Software

[RNF5.2.1] - [Importante] - A plataforma deve ser desenvolvida em PHP, HTML e Javascript.

[RNF5.2.2] - [Importante] - A plataforma deve armazenar as suas bases de dados em servidores redundantes e
com alternancia automatica.

[RNF5.2.3] - [Essencial] - A plataforma deve replicar as bases de dados por servidores externos aos que alojam a
plataforma.

[RNF5.2.4] - [Importante] - A plataforma deverd utilizar o protocolo HTTP para comunicagfes através da
internet.

[RNF5.2.5] - [Importante] - A plataforma devera utilizar o protocolo TCP/IP para comunicagdes através da

intranet.

6 Portabilidade

6.1 Ambientes moveis

[RNF6.1.1] - [Essencial] - Contemplar a vertente adaptada para dispositivos méveis.

7 Compatibilidade

7.1 Compatibilidade de versoes
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[RNF7.1.1] - [Essencial] - Qualquer alteracdo a plataforma deve garantir a compatibilidade entre as versdes da

mesma.
8 Distribuicao

8.1 Disponibilidade

[RNF8.1.1] - [Essencial] - Estar disponivel nos browsers com maior utilizagdo (Google Chrome, Firefox, Internet
Explorer, Edge, Safari, Opera).
[RNF8.1.2] - [Essencial] - Estar disponivel 99.9% do tempo.

5.3 Proposta de uma plataforma de eC-B2B

Apos a especificacdo dos requisitos e a sua validagdo junto de trés empresas exemplificativas do cluster,
seguiu-se o desenvolvimento de um protdtipo ndo-funcional para a plataforma de eC-B2B, que corresponde as
necessidades das empresas que compdem o cluster de Felgueiras.

A plataforma pode ser subdividida em 3 areas:

e  “Super-Administrador”: esta area € destinada aos administradores da plataforma, permitindo a gestdo

da mesma. Ver Figuras 33,34, 35, 36, 37, e 38.

e Funcionario da empresa: é a area acedida por aqueles que tém acesso a plataforma condicionados pelas
permissdes dadas pelos administradores da propria empresa. Ver Figuras 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15, 16,
17,18, 19, 20, 21, 22, 23, 24, 25, 26, e 27.

e Administragdo da empresa: nesta area, além das funcionalidades normais permitidas aos funcionérios,
existe a possibilidade dos administradores das empresas terem um controlo sobre os seus funcionarios e
sobre as transacOes efetuadas por estes na plataforma. Ver Figuras 28, 29, 30, 31, e 32.

Em seguida, apresentam-se as imagens do prototipo ndo-funcional para a plataforma de eC-B2B para o cluster
de Felgueiras. Nota: por questdes de aproveitamento de espaco nesta dissertacdo, as imagens foram inseridas de

forma a rentabilizar o mesmo, tendo sido acrescentada uma descricdo sempre que oportuno.
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Figura 7 - Home page da plataforma.
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Figura 8 - Insercdo do produto Sapato (Exemplo para produto acabado).
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Figura 10 - Inser¢éo do produto palmilha (Exemplo para componentes).
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ASM-S5A

Reputagio CAE: 15202 (Fabricacdo de componentes para calgado)

W e o W 77 Reputacdo baseada em 70 avaliagdes CATEGORIAS: Calcado: Componentes.

Sobre a empresa

Decorria o ano de 1973, quando Aureliano de Sousa Martins participou na criagdo da C&M, LDA.

Em janeiro de 1978, dd-se a Fundagdo da ASM — AURELIANO DE SOUSA MARTINS, sendo esta uma das primeiras unidades industriais de
produgdo de palmilhas para calgado em Portugal.

Em 1984, passou a designar-se ASM - AURELIANO DE SOUSA MARTINS & CA, LDA resultado da alteragdo do tipo societdrio para uma
sociedade por quotas.

Em dezembro de 2010, dé-se mais uma vez a alteragio do tipo societério e designagéo, passando a designar-se ASM INDUSTRIA E COMERCIO
INTERNACIONAL S.A. E, no entanto, conhecida no meio empresarial por ASM, SA,

INFORMAGOES DE CONTACTO MORADA
Fernando Martins Rua da Estrada Mova N® 218,
255312131 4610-811 Vérzea Felgueiras
FerndnadoMartins@asm-sa.com PORTUGAL
O QUE DIZEM SOBRE NOS
Produtos de excelente qualidade. Rapidez na entrega Séo realmente a melhor solugdo em palmilhas. Satisfeitos com a compra. Voltaremos a fazer negécio
dos produtos. brevemente.
ook Empresa A W dr - Empresa B o e e - EmpresaC

Figura 11 - Perfil da empresa ASM, S.A., representante das empresas de componentes.

JA.K JEAN ARTHUR KUNSLER, LDA

Reputagdo CAE: 46240 (Comércio por grosso de peles e couro)
46190 (Agentes do comércio por grosso misto sem

v W 7777 Reputacdo baseada em 10 avaliagBes predominancia).
CATEGORIAS: Peles; Calcado.
Sobre a empresa
J A K A 31 de Maio de 1999 da-se o inicio de atividade da JAK. — Jean Arthur Kunsler, Lda, empresa sediada em Felgueiras, dedicada ao comércio
L . de peles, que labora sob o CAE 46240 (Comércio por grosso de peles e couro) e 46190 (Agentes do comércio por grosso misto sem
Jean Arthur Kunsler; Lda. predominancia).

£ uma microempresa que conta atualmente com 2 Funcionarios, tendo um volume de negécios médio anual de 1.097.423€,

INFORMACOES DE CONTACTO MORADA
Carla Silva RUA BERNARDETE CASTRO FARIA, 322
255 923 847 4610-255 LAGARES FELGUEIRAS.
Carla1234@MAIL.COM PORTUGAL
O QUE DIZEM SOBRE NOS
Bom fornecedor de pele. Um poucoe demorada a Resposta de entrega mais demorada do que as Atendimento muito bom: ’\{D r.iftfmo negécio efeffuado @
entrega. primeiras vezes que efetuamos negécio. Atendimento produto ndo correspondia inteiramente G descrigdo.
simpdtico.
e e fe 777 Empresa A e EmpresaB e e A7 EmpresaC

Figura 12 - Perfil da empresa J.A.K., Lda, representante das empresas de artigos de peles.

SAMBA- SA
Reputagdo CAE: 15201- R3 (Fabricagdo de calgado)
W e 77 Reputagio baseada em 50 avaliagSes CATEGORIAS : Calcado, Peles; Componentes.

Sobre a empresa
No ano de 1973, Adélio da Cunha Freitas e Ana Rosa Teixeira fundaram a empresa CUNHA & FREITAS, LDA, uma empresa de cariz familiar,

tendo esta durante cerca de trinta e nove anos, desempenhado a atividade de fabricagio de calgado.
Apds duas geragbes e ja no ano de 2012, Jorge Freitas e Adélio Freitas decidiram, devido a uma separagdo familiar, criar o projeto calgado
Samba, 5. A,

FOOTWEAR

INFORMAGOES DE CONTACTO MORADA
Cristina Freitas Lugar de Cabega de Porca, Sendim, N207-3
255 106 490 4610-733 Felgueiras
Cristina.1234@samba-sa.com PORTUGAL
O QUE DIZEM SOBRE NOS
Seriedade e dedicacdo. Colocam o seu gosto pelo Empresa séria, e produtos de boa qualidade. Um pouco Cumprem com o que prometem. Muito Agradado com a
sapato em cada par que produzem. demorada na entrega. compra.Voltaremos a fazer negécio.
e Empresa A Y i EmpresaB e e e Empresa €

Figura 13 - Perfil da empresa Samba, S.A., representante das empresas de cal¢ado.
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Filtros

Calgcado v

Peles A

Camurca
Anilina @ @
- REF: #MOCPOR123 LR
Semi-anilina DESCRITIVO: MOCASSIN PORTUGAL
STOCK: 150 Pares
Pigmentada VENDA: Partes
TAM: 40 ~ BASE: 100€
Sem tratamento B =

Componentes 24
Preco
€10 €1000
Cor
(JCastanho
M ] * k ok ok
OPreto REF: #SAPITALY223
DESCRITIVO: SAPATO ITALY
(JAmarelo STOCK: 50 Pares
VENDA: Todo
Overde TAM: 41,42, 43, 44, BASE: 1000 €
O Laranja O
(o4
Avaliacbes . E
[OR. 18 & 18 & ¢
oK% * k%
O % * % ®
REF: #MOCSPA123 * ok ok ok T
O % % DESCRITIVO: MOCASSIN SPAIN
STOCK: 350 Pares
@ * VENDA: Partes
TAM: 2 v BASE: 100€

OBOS

PO®

REF: #PELANIL472 * ok ok ok Y
DESCRITIVO: PELE BENJAMIM

STOCK: 50 Pés

VENDA: Todo

BASE: 150€

w

30 -

OBOS

@06

REF: #PALMARG123 * ok ok ok iy
DESCRITIVO: PALMILHA ARGENTINA
STOCK: 350 Pares

VENDA: Partes

TAM: 42 BASE: 0.75€

<
@
@

REF: #SAPGER153 * ok ok ok U
DESCRITIVO: Sapato Germany

STOCK: 250 Pares

VENDA: Partes

TAM: 42 « BASE: 100€

QTD: 0 v

REF:  #PALMPERU123 * ok ok ok O
DESCRITIVO: PALMILHA PERU

STOCK: 350 Pares

VENDA: Partes

TAM: 41 - BASE: 0.95€

v
®
&
=)

P0®

REF: #PELBLA556 * ok ok ok 7
DESCRITIVO: PELE BLACK LABEL
STOCK: 100 Pés
VENDA: Todo
BASE: 200€
5 6 7 8

o
®

@
=}

QJOJG)

REF:  #MOCFRA123 * k ok kT
DESCRITIVO: MOCASSIN FRANCE

STOCK: 150 Pares
VENDA: Partes
TAM: [40 +|  BASE: 100€

.

®
&
=)
@

(©JO)

REF: #PELANIL323 * ok ok ok iy
DESCRITIVO: PELE ANILINA
STOCK: 100 Pés
VENDA: Todo
BASE: 300€

Y
(o]
@

R

@O®

REF: #SAPFIN123 IEEER
DESCRITIVO: SAPATO FINLAND

STOCK: 150 Pares

VENDA:  Partes

TAM: [40 +  BASE: 100€

Q
®
@

L1

@0®

REF: #PALMPANAMA123 * * % % {7

DESCRITIVO: PALMILHA PANAMA

STOCK: 550 Pares

VENDA: Partes

TAM: 41 - BASE: 0.55€
9 99 | Segunte

‘B carrinho (3)

MOCASSIN PORTUGAL

4

100€

MOCASSIN PORTUGAL

*

300€

MOCASSIN SPAIN

&

100€

TOTAL 500€

IR PARA O CARRINHO

MOCASSIN NEW YORK

LS
L™
\ MOCASSIN LISBON

MOCASSIN PARIS

Figura 14 - Catalogo de produtos em grelha.

Na pagina de catalogo de produtos, existe do lado esquerdo um painel de filtros rapidos, do lado direito em
cima os produtos adicionados ao carrinho de compras, e em baixo os produtos selecionados para comparagdo. Ao
centro o catalogo em si.

Existem tipologias diferentes de produtos (Sapato, Peles e Palmilhas) e modos de venda diferentes (em partes,
como é exemplo o primeiro artigo, ou como um todo como é exemplo, o quarto).

Na lateral de cada artigo, surge o botéo de inclusdo nos favoritos, o de visualizagdo dos detalhes do produto,
o0 de inclusdo na comparagdo, e o de sinalizagdo de alteragdo de valor. Em baixo, surgem os botdes relativos as
redes sociais.
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Filtros REF: #MOCPOR123 o & carrinho (3)
calgado v DESCRITIVO:  MOCASSIN PORTUGAL @
STOCK: 150 Pares ok kKD @
Peles A VENDA: pares e ‘ MOCASSIN PORTUGAL
Camurga TAM: 0 BASE: 100€ 100€
acina ©®
MOCASSIN PORTUGAL
Semi-anilina REF: #PALMARG Qp ‘ 300€
DESCRITIVG:  PALMILHA ARGENTINA @
Pigmentada
STOCK: 350 Pares Ak ok ko @ MOCASSIN SPAIN
Sem tratamento VENDA: Partes e ‘
100€
TAM: 2 BASE: 0.75€
Componenies v
w = @@ o e
Preco IR PARA O CARRINHO
REF: #MOCFRA123 Q
€10 €1000 DESCRITIVO:  MOCASSIN FRANCE @
Cor STOCK: 150 Pares ok kKD @
VENDA: Partes e
Castanho
= TAM: 0 -~ BASE: 100€
MOCASSIN NEW YORK
o wm o= cJe) -
O Amarelo
By, OCASSINPARIS
Clverde REF: #SAPITALY223 Q
DESCRITIVO:  SAPATO ITALY @
CiBeige @ &y, wocassinLisson
STOCK: 50 Pares
OLaranja * ok Kk ok ¥
. e
omparar
TAM: 41,4243,44. BASE: 1000 €

Avalia¢bes ® @ @

Ok Xk K ¥

P REF: #SAPGER153
DESCRITIVO:  SAPATO GERMANY
O x * &
STOCK: 250 P
aes * ok Kk k f
O % * VENDA: PARTES
® % M 2 - BASE: 100€

Qro: LU @ @ @ Adicionar

REF: #PELANIL323

DESCRITIVO: PELE ANILINA

STOCK: 100 Pés ok ok kW

owOg I

VENDA: Todo

BASE: 300€

@@
2 3 4 5 6 7 8 9 99 Segunte

Existem 3 produtos no carrinho de compras.

NOME PRECO QUANTIDADE TOTAL

Mocassin Portugal
€100 10 €1000
COR: - TAMANHO: 42

Ref : #MOPOR123

Mocassin Portugal €300 € 30.000
x COR: ™ TAMANHO: 45 100 :

Ref : #MOPOR123

Macassin Spain
€100 40 €4000
COR: L TAMANHO: 42

Ref : #MOSPA123

SUBTOTAL 35000 €

€ CONTINUAR ACOMPRAR ENVIO >

Figura 16 - Carrinho de compras. Vista do carrinho e dos elementos contidos.
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(1) CARRINHO DE COMPRAS

o ENVIO

PREENCHER AS INFORMAGOES DE ENVIO

MORADA DE ENVIO  (Olgual para todos

R o Ny By o

@ Diferente

Ref : SMOFOR 121 Ref : #MOFOR 122 Ref : SMOSRAIZL

Pais*

PORTUGAL -

Cidade *

Felgueiras

Codigo Postal *

Distrito *

PORTO

Rua *

Rua do curral N* 123

Obs:

A entregar no armazém

INFORMAGAO DE CONTACTO

Nome do responsavel *

Siméo

Telefone *

912345678

Apelido do responsavel

Ribeiro

Email

8070051@ESTGIPPPT

METODO DE ENVIO { Pode acrescer portes)

@® A cobranca

(O Transportadora (O Transporte proprio

P
Ref : #MOPOR 123 Ref : 8MOPOR 123

Pais*

PORTUGAL -

Cidade *

Felgueiras

Codigo Postal *

4610 - 195

€ CARRINHO DE COMPRAS

Distrito *

PORTO

Rua *

Rua de Margaride N° 12

Obs:

A entregar no armazém

INFORMAGAO DE CONTACTO

Mome do responsavel *

Vitor

Telefone *

919876543

Apelido do responsavel

Santos

Email

VRS@ESTG IPP:PT

METODO DE ENVIO ( Pode acrescer pories)

O Acobranca @ Transpartadora

O Transporie proprio

PAGAMENTO >

Figura 17 - Carrinho de compras. Vista com moradas de envio diferentes.

MOCASSIN NEW YORK

1000 €

Mocassin Castanho, com construgdo de alta
qualidade. Venda coma um todo

6 600 PARES

4 con @

1]

100 €

4% 500 paRes

4 cor @

MELHOR OFERTA

MOCASSIN PARIS

Mocassin de alto conforto, inteiramente em pele,
e sola de borracha. Venda em partes

g 50 PARES

§ cor: @

Figura 18 - Comparacdo de artigos.
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MOCASSIN LISBON

200 €

Mocassin, tltimos pares.Venda como um todo.



) CARRINHO DE COMPRAS '2\}. ENVIO e PAGAMENTO

POR FAVOR PREENCHAAS OPGOES DE PAGAMENTO

MORADA DE FATURAGAO Olgual a de envio METODOS DE PAGAMENTO
‘ @ Cartdo de crédito O Paypal (O Transferéncia Bancaria
Ref : #MOSPA123
Pais* Distrito * cw
PORTUGAL b PORTO 948
Cidade * Rua * 1234567690987654

Felgueiras Rua do curral N®* 123 09 - 2019 -
Cadigo Postal * NiF

4610 - 165 512345678 VALOR FINAL

1000

MORADA DEFATURACAC @ Igual & de envio METODOS DE PAGAMENTO

‘ ‘ (@ Cartdo de crédito O Paypal O Transferéncia Bancaria
Ref : #MOPOR 122 Ref : 8MOPOR 123

Pais* Distrito * cwW
PORTUGAL - PORTO 546
Cidade * Rua * 1234567890987654

Felgueiras Rua de Margaride N* 12 09 i 5019 .
Codigo Postal * Nif

4610 - 195 512345678 VALOR FINAL

34000

€ ENVIO CONFRMAGAO >

Figura 19 - Carrinho de compras. Vista do pagamento, moradas de faturacgéo diferentes.
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*VENDA EM PARTES
1
Descrigdo

COR
PREGO BASE
Gosturas reforgada

Elevada duracéo.
Cosidos manuais

d 1 1V 4

Fiaura 20 - Informacao detalhada do produto Sapato.
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Figura 21 - Informagdo detalhada do produto Pele.
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Figura 22 - Informacé&o detalhada do produto Palmilhas.
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Descricdo Comentarios Adicionar comentario

2 Siméo Ribeiro * ok ok ok 1
Este comentario foi itil?

Produto de muito boa qualidade.
Sim
+10 -0

15 de Setembro, 2017

L 28 20 2 2% 4
9 \Vitor Santos
Este comentario foi atil?

Extremamente satisfeito com a qualidade de construcéo.
Sim
+3 -1

09 Setembro, 2017

Q cCarla Pereira L 20 2 2%
Este comentario foi atil?

Acabamentos de exceléncia. Boa qualidade.
Sim”

+219 -5
02 Setembro, 2017

EES 2 s 7 [sequne

Figura 23 - Comentarios aos produtos — (Sapato, Pele, Componentes).

Descricdo Comentarios Adicionar comentario

MNome Email Avaliacéo do produto

PASIR AR A IR A S A ¢

Comentario

Enviar

Figura 24 - Formulério de inser¢édo de comentarios.
Obrigado

O seu comentario sera adicionado brevemente apds validac&o.

Figura 25 - Mensagem de comentario inserido com sucesso.
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Figura 26 - Pagina de perguntas frequentes.

Ultimo Ano

Ultimo
semestre

Ultimo més

Ultima
semana

Hoje:

Top mais transaccgdes

AGOES

ESTADO

QUEM

DATA COMPRA

REF COMPRA

® B g %x

N&o Confirmado

Empresa A

05/09/2017

#1234

Empresa A

@ Felgueiras, Portugal

@ ¥ B

Confirmado

Empresa B

15/08/2017

#1234

Empresa B

@ Felgueiras , Portugal
@ B 5

Confirmado

Empresa A

12/06/2017

#1234

Empresa C

@ Felgueiras , Portugal
o ¥ &

Confirmado

Empresa C

Q07/04/2017

#1234

Empresa D

& E E @ Felaueiras, Portugal

Confirmado

Empresa A

05/01/2017

#1234

Segunte

7

Figura 27 - Histdrico de encomendas / compras.

No histérico de encomendas/compras, podemos observar que existe uma diferenca nas agfes permitidas, caso

o estado da encomenda seja “néo confirmado”. Nesse caso, existe a possibilidade de ver os detalhes da encomenda,

efetuar novamente a encomenda se precisar de encomendar o mesmo produto, fazer alteracdo a encomenda, e

| visualizar os detalhes da encomenda,

i1

7

, € apenas possive

anular a encomenda. Caso o estado seja “Confirmado”

efetuar novamente a encomenda, e emitir a nota de confirmagéo.
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Informagéao detalhada da compra

NOME PRECO QUANTIDADE SUB-TOTAL

SAPATO JOHN

€100 20 PARES €2000
COR: - TAMANHO: TAM 42

Ref - #5AP34323

SAPATO BRUCE

& €300 50 PARES €15.000

GOR: TAMANHO: TAM 43
Ref - #5AP35432

SAPATO DAVE

€100 30 PARES €3000
COR: - TAMANHO: TAM 43
Ref - #5AP23212
SAPATO CRUISE

% €100 50 PARES €5000
COR: - TAMANHO: TAM 42

Ref : #SAP33612

SAPATO MANNY
i €300 40 PARES € 12.000
i COR: TAMANHO: TAM 40
==
Ref : #5AP11212
SAPATO DOMALD
€100 50 PARES €4000
COR: - TAMANHO: TAM 43
Ref - #5AP3367

TOTAL 35000€

VOLTAR

Figura 28 - Informac&o detalhada de uma compra.

Alterar produtos da encomenda

PRODUTO COR TAMANHO PRECO QUANTIDADE SUB-TOTAL
MOCASSIN BELGIUM o0 — .

x gy o o000 3% - €100 10 = 1000 €
Ref - #MOC12343 [ JoX ] |
SAPATO JOHN o000 o

x S o 000 0 - €300 20 - 6000 €
Ref : #5AP16643 oCe®
SAPATO HARRY (T X 1 ] o

* ‘e o 000 3% - €100 0 . 1000 €
Ref - #5AP45632 oO0®
SAPATO FLINSTON o000

x % o 43 - €100 30 - 2000 €
Ref - #SAP23194
MOCASSIN JERRY o000

® ‘ 41 - €300 10 - 3000 €

Ref - #MOC45322

®
[ ]

MOCASSIN NILSON
x E %~ €100 50 - 5000 €

Ref : #MOC45321

TOTAL (S/IVA) 19000 €

VOLTAR ALTERAR

Figura 29 - Formulario de alteragcdo de produtos de uma encomenda.

Vitor Santos ST

912345678 vrs@estg.ipp.pt

Limite anual crédito 20.000 € v Funcionario -
Limite mensal crédito 3000 € - Limite de desconto 30% -
Limite semanal crédito 100 € - Pode criar promoctes -

() PRETENDO VALIDAR COMPRAS
) ATIVAR ACESSO
@® PRETEMDO VALIDAR VENDAS

Pode criar excecdes -

ADICIONAR

Figura 30 - Insercéo de funcionarios a empresa pela administracao da mesma.
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QLATAFORMA

Tem alguma questao?

2 Bemvindo Simio Ribeiro

PO Fesaus e D +351 123456789 N L
CALGADO
HOME PERFIL DA EMPRESA ADICIONAR PRODUTO CATALOGO DE PRODUTOS HISTORICO AJUDA CONTACTOS
Home = Historico Compras / Encomendas = Visualizagdo da nota de confirmagdo
EMPRESA A Nota de confirmagao de encomenda
RUA DO CURRAL n® 123
4611-909 MARGARIDE FELGUEIRAS. Data: 15/05/2017
EMPRESA A
PORTUGAL Contribuinte: 1234567891234
Nimero: 12345
Informagées de facturagio e envio
Dados de facturagio EMPRESA B Dados de envio EMPRESA B
RUA DA LIBERDADE n® 25 RUA DA LIBERDADE n® 25
4611-909 MARGARIDE FELGUEIRAS, 4611-209 MARGARIDE FELGUEIRAS,
PORTUGAL PORTUGAL
Informagées de pagamento
Tipo de cartio MasterCard
Nome do cartio Empresa B
Cartio J000K-X000¢-3000¢- 1829
Data de expiragio 10/2018
Detalhes da encomenda
Preco Quantidade Iva Total
Mocassin Portugal
REF: #MOCPO12345
con @ 100€ 10 23% 1230 €
Tamanho: TAM 42
Mocassin Portugal
REF: #MOCPO12343
Cori @ 3008 100 23% 36.900 €
Tamanho: TAM 45
PP PORTES: 00.00€
Imposto Incidéncia Valor SOMA:  31000.00 €
S/IVA: 00.00€
IVA: 7130.00 €
23% 31000 € 7130 €
TOTAL: 3813000 €
Obrigado!
QObrigado Pela preferéncia.

Pretende obter as promogoes através de email?

Introduza o seu email para receber as (ltimas promoces

atraves de e-mail.

Email

ALATAFORMA
DO
CALCADO

Redes Sociais

Facebook
Twitter
Google +

Linkedin

Figura 31 - Nota de confirmagao de encomenda a ser emitida pela plataforma.
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Empresa N°Acessos Estado

Suspensdo (dias)

Reputagdo

Atribuir reputagdo

Ne° de produtos

Editar Eliminar

Empresa A 15 7
Empresa B 10 4
Empresa C 20 x
Empreda D 5 4
Empresa E 15 *x
Empresa F 10 7

Emo - -

0 &7 50% 50
0 4 15% 100
365 Y 50% 50
0 &7 15% 30
365 & 50% 50
0 &7 15% 100
4 5 6 7 8 9 99 | Segunte

Figura 32 - Gestdo de utilizadores/empresas da plataforma.

N°Acessos

Empresa

Categorias

N° de produtos

& x
& x
& x
V74 x
& x
V74 x

Aceitar

Empresa | 25 Calgado: Componentes; Peles ILIMITADO
Empresa J 35 Belesiealcado 100
Empresa K 10 Componentes; Calgado. 100
Empresa L 5 Calgado; Componentes; Peles ILIMITADO

2 s 7 s

Figura 33 - Gestdo de novos utilizadores/empresas da plataforma.

Dados de utilizador
SAMBA-SA
REPUTAGAO: 4 @ PODE ATRIBUIR REPUTAGOES
CAE 1: 15201- R3 (Fabricacdo de calgado)
CAE 2
CAE 3

ESTADO: ATVO

INFORMAGAQ DE CONTACTO

Cristina Freitas
255 106 480

Cristina.1234@samba-sa.com

PT50 123123123432123432122

O ELIMINAR COMENTARIOS

Calgado -

Peles -

Componentes - .

DIAS SUSPENSAO: 0

N® DE PRODUTOS QUE PODE INSERIR © 200

N* DE ACESSO0S: 25

SOBRE AEMPRESA

Mo ano de 1973, Adélio da Cunha Freitas e Ana Rosa Teixeira fundaram a
empresa CUNHA & FREITAS, LDA, uma empresa de cariz familiar, tendo esta
durante cerca de trinta e nove anos, desempenhado a atividade de fabricagdo
de calgado.

Apoés duas geragBes e ja no ano de 2012, Jorge Freitas e Adélio Freitas

INFORMAGAO DE MORADA

Lugar de Cabeca de Porca, Sendim, N207-3
4610-733 Felgueiras

PORTUGAL

(O REPOR PASSWORD

Figura 34 - Edic&o do perfil da empresa Samba, S.A.

61

@ 7
@ <
<
<

GUARDAR AS ALTERAGOES




Dados de utilizador

JA K JEAN ARTHUR KUNSLER, Lda DIAS SUSPENSAO: 0

REPUTACAO: 4 @® PODE ATRIBUIR REPUTAGOES W° DE PRODUTOS QUE PODE INSERIR - 200

CAE 1: 46240 (Comércio por grosso de peles e couro) N* DE ACESSO0S: 25 J A K
. 'l

CAE 27 46190 (Agentes do comércio por grosso misto sem SOBREAEMPRESA Jean Arthur Kunsler, Lda.

A 31 de Maio de 1999 da-se o inicio de atividade da JAK, - Jean Arthur
CAE 3 Kunsler, Lda, empresa sediada em Felgueiras, dedicada ao comércio de peles,
que labora sob o CAE 46240 (Comércio por grosso de peles e couro) e 46130
(agentes do comércio por grosso misto sem predomindncia).

ESTADO: ATIVO

INFORMAGAQ DE CONTACTO INFORMAGCAQ DE MORADA

Carla silva RUA BERNARDETE CASTRO FARIA, 322
255 923 847 4610-255 LAGARES FELGUEIRAS,
Carla1234@MAIL.COM PORTUGAL

PTS0 5647332034503226812343 © REPOR PASSWORD

O ELIMINAR COMENTARIOS

Peles -

Calgado v

GUARDAR AS ALTERACOES

Figura 35 - Edicao do perfil da empresa J.A.K., Lda.

Dados de utilizador

ASM-S5A DIAS SUSPENSAO: 0

REPUTAGAC" 3 @ PODE ATRIBUIR REPUTACOES M DE PRODUTOS QUE PODE INSERIR = 50
CAE 1: 15202 (Fabricac&o de componentes para calcado) N® DE ACESSOS: §

CAE 2 SOBRE AEMPRESA

Decarria o ano de 1373, quando Aureliano de Sousa Martins participou na
criagio da C&M, LDA,

CAE 3
Em janeiro de 1978, da-se a Fundagdo da ASM — AURELIANC DE SOUSA
MARTINS, sendlo esta uma das primeiras unidades industriais de producdo de

ESTADO: ATIVO palmilhas para calgado em Portugal.

INFORMACAQ DE CONTACTO INFORMACAO DE MORADA

Fernando Martins Rua da Estrada Nova N° 218,

255312131 4610-811 Vérzea Felgueiras

Ferndnadohartins@asm-sa.com PORTUGAL

PT50 321096548334528456486 O REPOR PASSWORD

©) ELIMINAR COMENTARIOS

Componentes -

Calgado -

GUARDAR AS ALTERACOES

Figura 36 - Edicdo do perfil da empresa ASM, S.A.
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£ Bemvindo SuperAdmin

-8
~'q_ATA‘FO]2MA
PO Pesquisa
CALCADO
Dashbeard Nevos utilizadores Gestde de utilizaderes Editar Utilizaderes
Home > Dashboard
Categorias com maior € menor valor de transages de hoje Categorias com maior e menor valor de transacdes da semana Top Vendas didrio
Empresa A
0, 0, 0, 0,
7 5 /D 25 /D 65 /D 35 /0 @ Felgueiras , Portugal
7500 € 2500 € 37500 € 12500 €

Empresa B

@ Felgueiras , Portugal
Categorial Categoria 3 Categoria3 Categoria 2
. Empresa C
Transacdes
DE ATE @ Felgueiras , Portugal
I Hoje Ontem O CERA N Uitimos 30 dias ‘ Ultimos 90 dias

Empresa D

O Felgueiras , Portugal
Valor de transacdes B TEES Clientes [e]
€ 90 000 856 = 930
Empresa E

@ Felgueiras , Portugal

100K +
50K Empresa F
20K @ Felgueiras , Portugal
&K
verm
1K
0
1 2 B 4 5 6 7

Acessos

400k

300k

200k

100k

i WP W Ne -0 oot oek

Todos os direitos reservados 2017

Figura 37 - Dashboard da gestdo contendo estatisticas importantes
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5.4 Proposta inicial do modelo de dados

O modelo de dados pode ser visto como uma agregacao de conceitos utilizados na descricdo da estrutura de
uma base de dados. Tal estrutura é composta pelas entidades, atributos, relagdes, tipos de dados, chaves, entre
outros elementos.

Existem diversas propostas de modelos, sendo que a utilizada nesta dissertacdo é a que fornece conceitos
aproximados a percecao dos utilizadores. Por isso, importa saber que uma entidade ilustra um objeto representado
na base de dados, os atributos sdo propriedades desses objetos, e as relagdes sdo as "ligacdes" existentes entre
objetos [94].

O dicionario de dados correspondente ao modelo apresentado em seguida pode ser consultado no Anexo 3 da
dissertacéo.

Y on ) 1on TAMANHO_VALOR
0.n
CATEGORIA_PRODUTO EXCECAQ_PRODUTO FK | Id_tamanho valor
PROMOCAQ FAVORITOS 1 " 1.n
PK [ 1d categoria produto 1_excecao produto FICT | 10_produto
PK | 1d_promocao PK | Id_favoritos -
‘ Descritivo i T o FK1 | 1d_produto Tamanho
—produto FK1 | 1d_produto FK2 | Id_empresa_destino Quantidade
\1 1D FK2 ‘:Ja‘EWIU'W“W FK2 | Id_empresa Fk3 | Id_empresa_origem Valor TRANSACOES_EMPRESA | o.n
n romocao =
0.n T 0.n Tempo PK | 1d transacao empresa on
SUBCATEGORIA_PRODUTO |, 1 1 VP F————
DESCRICAO_PRODUTO = -
PK | !d subcategoria produto PRODUTO = FK2 | Id_empresa_destino
FK | Id_descricao produto 1n - -
FK1 | Id_categoria_produto PK | 1d_produto FK3 | 1d_produto
Descritivo 1 [t [1d_empresa FK1 ::_pmdum Valor_transacao
escricao
FK2 | 1d_subcategoria \magem
Descritivo
1 LINHA_CARRINHO
IMG_PRODUTO Ret_interna Lo
1n PK Id_linha carrinho
PK | 1d_imagem produte Ref_extema
FK1 | 1 i
FK1 | 1d_produto Modo_venda 1 10 e
\magem B Portes —_— FK2 | 1d_produto
c 1 CARRINHO 1 FK3 | ld_empresa_vendedor:
Foto_capa or
- i minima PK | 1d_camrinho FK4 | 1d_pagamento
o-n 0.n Rating FK1 | 1d_empresa_compradora | FKS | 1d_envio
n
NOTIFICACAO_PRODUTO ! Dete.comer T
— /u n 0.n Data_confimmacao Temanho
PK | Id_notificacao_produto Estado Valor
COMENTARIO_PRODUTO DESCONTO_PRODUTO . Cor
FK1 | 1d_produto T o Ref_compra
FK2 | 1d_empresa PK Id_desconto produto o in
FK1 | 1d_produto FK1 | 1d_produto
0.n =
FK2 | Id_empresa_comentadora Fi2 | 10_empresa desting
Nome_funcionario FK3 | 1d_empresa_origem
Email_funcionario Tempo
0.n Comentario Desconto
Data
Is_usefull on o0.n 1
! 1 ! Is_not_usefull
_not_. PAGAMENTO
EMPRESA Rating 4
A PK | 1d_pagamento
PK | 1d_empresa ENVIO
FK1 | 1d_morada
1 Nome PK | 1d_envio
= CAE1 e
1 cam Metodo_de_pagamento FK1 | 1d_morada
1 s Dados_pagamento1 Observacoes
Dad 102 Nome_responsavel
Descricao_geral CATEGORIA_EMPRESA Fk1 | 1d_empresa ad0s_pagamento.
- Dados_pagamento3 Apelido_responsavel
Numero_acessos d FK | Id categoria empresa Nome_empresa Dag 104 Telefone
. ados_pagamenio:
Estado FK1 | 1d_empresa Emai wa Email
Dias_suspenso Decciican Quem_questionau ol 1n Vetogo_de_envio
Pode_alribuir_reputaca Questio
Numero_produtos_expostos . Resposta 1n
Nif - 4 1
Tipologia ACESSOS_CATEGORIA PESSOA
Logo A PK | Id acessos categoria PK | 1d pessoa MORADA
N 1 pessos 1
Rating FK1 | 1d_categoria_empresa Nome PK_| d morada
X 1d_empresa Telsfone Fk1 | I1d_pessoa
! ! Emai Fae
i Distrito
Localidade
Cod_Postal
e Rua
Numero
FUNCIONARIO -
0.n \pn PK | Id_funcionario RESPONSAVEL_EMPRESA
COMENTARIO_EMPRESA ey EFp— BEI emoresa
PK | 1d_comentario empresa Fk2 | 1 responsavel o Fven EPp—
Fk1 | 1d_empresa_comentada Password / e
Fk2 | 1d_empresa_comentadora Limite_credito_anual Password
Nome_funcionario Limite_credito_mensal
Email_funcionario Limite_credito_semanal
Comentario Tipo_funcionario i
Data Limit_desconto
Rating Pode_criar_promocoes
Pode_criar_excepcoes
Acesso
Tem_vendas_validadas
Tem_compras_validadas

Figura 38 - Proposta inicial do modelo de dados para a plataforma.
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Capitulo VI: Conclus®es e trabalho futuro

6.1 Conclusoes

O ponto de partida para esta dissertagdo foram os desafios inerentes a evolucdo tecnoldgica, nomeadamente
no que diz respeito as iniciativas eC, e as oportunidades de negdcio no sector do calgado, em especial para o cluster
de Felgueiras. O facto das empresas do setor se encontrarem sediadas na mesma area geografica [7], leva a que o
seu sucesso ou declinio estejam profundamente interligados. Além disso, o eC-B2B apresenta-se como uma
oportunidade e, ao mesmo tempo, um desafio para as empresas.

De acordo com a pesquisa realizada e que seja do conhecimento do autor desta dissertacdo, existe apenas uma
iniciativa eC-B2B relacionada com o sector, sendo esta a PortugalShoes.com [3]. Em relagdo as restantes
iniciativas eC existentes em Portugal, verifica-se que as mesmas sdo direcionadas para o0 comércio eletrénico com
clientes finais, ou seja B2C [2]. Além disso, as iniciativas/plataformas existentes sdo direcionadas para o produto
acabado, e ndo (também) para a matéria-prima e 0os componentes [2].

Estes desafios e (a0 mesmo tempo) oportunidades, levaram a formulagdo de perguntas de investigacdo (Pl),
estabelecimento de objetivos (O) e consequente obtengdo de resultados (R). Em seguida, de forma sucinta,
apresentam-se as contribui¢des desta dissertagdo para a teoria e pratica em engenharia informatica e praticas de
eC-B2B no sector do calcado.

Partindo da P11 (Quais sdo os desafios para as iniciativas de eC-B2B para o sector do cal¢ado e cluster de
Felgueiras?), foi estabelecido o objetivo de (O1) realizar a revisdo do estado da arte do sector do calgado Portugués,
redes colaborativas, B2B e eC. Tendo o mesmo sido alcan¢ado com o (R1) estado da arte atualizado sobre o sector
do calcado Portugués, em especial no cluster de Felgueiras, e as boas préaticas inerentes.

Em relacdo a P12 (Quais sdo os requisitos-chave de uma plataforma de eC-B2B para o cluster do cal¢ado de
Felgueiras?), foram definidos estes dois objetivos: (O2) analise e apresentacdo dos requisitos-chave de uma
plataforma de eC-B2B para o cluster do calgado de Felgueiras, e (O3) validacéo e priorizagdo dos requisitos-chave
elaborados, através de 3 empresas representativas do cluster. Tendo sido obtido como resultado os (R2) requisitos-
chave validados e priorizados de uma plataforma de eC-B2B para o cluster de Felgueiras.

Por fim, tendo como ponto de partida a P13 (Que funcionalidades e modelo de dados deve ter uma plataforma
de eC-B2B para o cluster do calgado de Felgueiras?), foram estabelecidos os seguintes objetivos: (O4)
desenvolvimento de um prot6tipo ndo-funcional de uma plataforma de eC-B2B, e (O5) elabora¢do de um modelo
inicial de dados de uma plataforma de ec-B2B. Esta pergunta de investigacdo foi respondida e os objetivos
atingidos com um (R3) prototipo ndo-funcional de uma plataforma de eC-B2B, e uma (R4) proposta inicial de um
modelo de dados de uma plataforma de eC-B2B.

Os resultados obtidos na presente dissertacdo podem, eventualmente, ser aplicados a outras empresas do sector
do calcado a operar fora do cluster de Felgueiras. O autor considera que existem similaridades nas necessidades,
desafios e oportunidades entre as empresas do cluster de Felgueiras e restantes empresas do setor do calcado
Portugués.

Embora, de uma forma genérica, o eC-B2B possa estar suficientemente estudado em Portugal no &mbito do

produto acabado e B2C, ndo existem ainda contributos suficientes na vertente de matéria-prima e componentes
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para a producdo de calcado. Como tal, € ainda importante salientar o contributo do presente trabalho para a teoria
e préatica de engenharia informatica. Este contributo foi materializado com um prot6tipo ndo funcional de uma

plataforma de eC-B2B e modelo inicial de dados que engloba matéria-prima, componentes e produto acabado.

6.2 Trabalho futuro

Dado o exposto ao longo da presente dissertacdo, percebe-se que a industria Portuguesa de calcado detém o
estatuto de uma das mais modernas do mundo, resultado do continuo investimento em equipamentos e tecnologia
de ponta [38].

A estratégia adotada, em tudo similar & sua homdloga italiana [95], permitiu que existisse um foco no design
e na producdo de sapatos de alta qualidade, contribuindo para isso também, a sua forte orientacéo para os mercados
e a capacidade de rapidamente responder as encomendas [7].

A utilizacdo da informacdo recolhida neste trabalho, os requisitos e o protdtipo ndo-funcional para
implementacéo, afigura-se como uma das op¢des a explorar. Esta dissertacdo pode ser encarada como uma base
(validada por 3 empresas) para o desenvolvimento de uma plataforma de eC-B2B de apoio ao cluster e ao setor do
calcado.

Neste sentido, a presente dissertacdo contribuiu para a teoria e pratica de engenharia informatica e praticas de
eC-B2B no sector do calgcado com: (R1) estado da arte atualizado, (R2) requisitos-chave validados e priorizado de
uma plataforma de eC-B2B, (R3) protétipo ndo-funcional e (R4) um modelo inicial de dados.

Uma vez que ja foram lancadas as fundagdes com o trabalho desenvolvido nesta dissertacdo, a proposta de trabalho
futuro a desenvolver inclui:

e Aprofundamento e validacdo dos requisitos da plataforma na vertente colaborativa;

e Desenvolvimento de um protétipo funcional da plataforma eC-B2B;

e Aprofundamento na plataforma das vertentes de matéria-prima e componentes;

e Integracéo da plataforma eC-B2B com outros sistemas de informagdo das empresas;

e Anélise da adequacéo da plataforma para outras empresas para além do cluster de Felgueiras.
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Anexos

ANEXO 1 - Caracterizagdo Dos casos de estudo

CARACTERIZACAO DO CASO DE ESTUDO

IDENTIFICACAO DA EMPRESA

NOME / DESIGNACAD SOCIAL DATA DE CONSTITUICAO  INICIO DE ATIVIDADE MORADA
Calgado Samba, S.A. 16-07-2012 16-08-2012 Lugar Cabeca de Porca
4610 - 433

Sendim - Felgueiras

DIMENSAO DA EMPRESA

MICRO-EMPRESA PEQUENA-EMPRESA MEDIA EMPRESA QUTRA

ATIVIDADE(S) ECONOMICA(S)

| k

CAE DESIGNACAO
15201 - R3 Fabricacdo de calgado

OUTRAS INFORMACOES

VOLUME DE NEGGCIOS MEDIO ANUAL N2 TRABALHADORES
10 milhdes 101

Figura 1 - Caracterizagdo do caso de estudo Samba, S.A. Pagina 1.



POSICIONAMENTO NA CADEIA DE FORNECIMENTO E PERSPETIVA FUTURA

INDUSTRIA TRANSFORMADORA COM PERSPETIVA DE CRESCIMENTO QUALITATIVO E QUANTITATIVO EM TERMOS DE
VOLUME DE NEGOCIOS.

BREVE HISTORIA

APESAR DA SUA RECENTE CONSTITUICAD, A SAMBA S.A. CONTA COM UM LEGADO DE MAIS DE 70 ANOS DE
CONSOLIDADA APRENDIZAGEM, DESENVOLVIMENTO E CRESCIMENTO, MANTENDO SEMPRE A SUA PAIXAQ PELOS
SAPATOS ATE AOS DIAS DE HOJE COM A SEGUNDA E TERCEIRA GERAGOES NA SAMBA FOOTWEAR.

A DRIGEM DA SAMBA S.A. REMONTA AQ ANO DE 1973, ALTURA EM QUE, ADELIO DA CUNHA FREITAS E SUA ESPOSA
ANA ROSA TEIXEIRA, DECIDEM FUNDAR A CUNHA & FREITAS, LDA. E NA QUAL DESENVOLVERAM A ATIVIDADE DE
FABRICACAO DE CALCADO DURANTE CERCA DE 39 ANOS.

EMPRESA DE CARIZ FAMILIAR, ENVOLVENDO DUAS GERACOES (PAIS | QUATRO FILHOS), ACABARIA POR, NO ANO
DE 2012, DAR-SE UMA SEPARACAO FAMILIAR, ENCETANDO JORGE FREITAS E ARMANDO ADELIO FREITAS UM NOVO
PROJETO: CALCADD SAMBA, S.A.

SEM NUNCA PRETENDE RMPER COM TODA A TRADIGAO ASSOCIADA A EMPRESA ANTERIOR E ASSENTANDO
SEMPRE EM SOLIDAS BASES DE EXPERIENCIA E CONHECIMENTOS TECNICOS NASCE, ENTAO, UMA NOVA EMPRESA
COM UMA NOVA FILOSOFIA, MAIS CONTEMPORANEA E ATUAL, COM OS OLHOS POSTOS NO FUTURO.

AS DIRETIVAS ERAM CLARAS: CONSTRUIR UMA EMPRESA FABRICANTE DE CALCADO - HOMEM, SENHORA E CRIANCA
— ASSENTE NA EXPERIENCIA E TRADICAO, MAS COM UM CLARO COMPROMISSO NA QUALIDADE, INOVACAD,
TECNOLOGIA E DESIGN.

MANTENDO UMA ESTRUTURA E CARIZ FAMILIAR, A SAMBA, S.A. TEM UM FORTE SENTIDO DE COMPROMISS0 NAO
§O COM OS SEUS CLIENTES COMO TAMBEM COM OS SEUS PARCEIROS, FORNECEDORES E COLABORADORES.

RESPONSAVEL / ENTREVISTADO

(@ 2y T W

DATA

JO - 0B-20)f

Figura 2 - Caracterizagdo do caso de estudo Samba, S.A. Pagina 2



CARACTERIZACAO DO CASO DE ESTUDO

IDENTIFICAGAO DA EMPRESA

NOME / DESIGNAGAO SOCIAL DATA DE CONSTITUICAO INICIO DE ATIVIDADE MORADA

ASM- Indistria e Comércio 29/12/2010 01/03/2011 Rua da Estrada Nova

Internacional, S.A N©9219 Varzea 4610-811
Felgueiras

DIMENSAO DA EMPRESA

MICRO-EMPRESA PEQUENA-EMPRESA MEDIA EMPRESA OUTRA
X

ATIVIDADE(S) ECONOMICA(S)

CAE DESIGNACAO

15202 i Fabricagdao de componentes para calgado

| ‘

OUTRAS INFORMACOES

VOLUME DE NEGOCIOS MEDIO ANUAL Ne TRABALHADORES
~2.500.000,00€ i ) 55

POSICIONAMENTO NA CADEIA DE FORNECIMENTO E PERSPETIVA FUTURA

INDUSTRIA TRANDFORMADORA DO SETOR DO CALGADO.

FORNECIMENTO DE COMPONENTES PARA CALCADO, NOMEADAMENTE PALMILHAS DE MONTAGEM, PALMILHAS DE
CONFORTO ENTRE OUTRAS SOLUGOES DE PALMILHAS.

PRODUTOR DE COMPONENTES PARA CALCADO

Figura 3 - Caracterizacéo do caso de estudo ASM, S.A. Pagina 1.



BREVE HISTORIA

A NOSSA HISTORIA TEM INICIO NO ANO DE 1973 NA SEQUENCIA DA CRIACAO DA C&M, LDA., SENDO UM DOS SEUS
FUNDADORES AURELIANO DE SOUSA MARTINS.

A FUNDAGAO DA ASM — AURELIANO DE SOUSA MARTINS, ACONTECE EM JANEIRO DE 1978, TORNANDO-SE ASSIM,
NUMA DAS PRIMEIRAS EMPRESAS PRODUTORAS DE PALMILHAS DE MONTAGEM PARA CALCADO EM PORTUGAL.

EM 1984, NUM PERIODO DE GRANDE EXPANSAO, A ASM EVOLUI PARA UMA SOCIEDADE POR QUOTAS, A ASM —
AURELIANO DE SOUSA MARTINS & CA LDA..

JA NO DECORRER DESTE MILENIO E TENDO EM VISTA DOTAR A EMPRESA DE MAIOR AGILIDADE E COMPETITIVIDADE,
NUMA ECONOMIA GLOBALIZADA, DA-SE UMA MODIFICAGAO DO TIPO SOCIETARIO, PASSANDO ESTA A DENOMINAR-
SE ASM INDUSTRIA E COMERCIO INTERNACIONAL S.A..
A ASM S.A., COMO HOJE E CONHECIDA, £ UMA EMPRESA APOSTADA NA EVOLUGAO TECNOLOGICA, FOCADA NO
FUTURO, VISANDO DAR RESPOSTA AS EXIGENCIAS DA INDUSTRIA, NO QUE RESPEITA AO DESENVOLVIMENTO E
PRODUCAO DE PALMILHAS PARA CALGADO DE HOMEM, MULHER E CRIANCA.
A NOSSA CAPACIDADE PRODUTIVA INSTALADA E DE:

 30.000 PARES/DIA DE PALMILHAS/MONTAGEM.

« 10.000 PARES/DIA DE CALCANHEIRAS/LUVA.

« 10.000 PARES/DIA DE PALMILHAS/ANATOMICAS.

A ASM S.A. E CONSTITUIDA POR UMA EQUIPA EXPERIENTE, JOVEM E DINAMICA, APOSTADA NA COMPETITIVIDADE,
PRIMANDO PELA QUALIDADE DA COMUNICAGAO E DOS SEUS PRODUTOS.

RESPONSAVEL / ENTREVISTADO

Figura 4 - Caracterizacéo do caso de estudo ASM, S.A. Pagina 2



CARACTERIZACAO DO CASO DE ESTUDO

IDENTIFICAGAO DA EMPRESA

NOME / DESIGNAGAO SOCIAL DATA DE CONSTITUICAO INICIO DE ATIVIDADE MORADA
J.AK. - JEAN ARTHUR KUNSLER, 31-05-1999 RUA BERNARDETE CASTRO
LDA FARIA N 322 4610-255

FELGUEIRAS

DIMENSAO DA EMPRESA

MICRO-EMPRESA PEQUENA-EMPRESA MEDIA EMPRESA QUTRA
X

ATIVIDADE(S) ECONOMICA(S)

CAE DESIGNAGAO
46240 COMERCIO POR GROSSO DE PELES E COURO
46190 AGENTES DO COMERCIO POR GROSSO MISTO SEM

PREDOMINANCIA

OUTRAS INFORMAGOES

VOLUME DE NEGOCIOS MEDIO ANUAL N2 TRABALHADORES
1097 423 2

Figura 5 - Caracterizagdo do caso de estudo J.A.K., Lda Pagina 1.



POSICIONAMENTO NA CADEIA DE FORNECIMENTO E PERSPETIVA FUTURA

BREVE HISTORIA

RESPONSAVEL / ENTREVISTADO

Figura 6 - Caracterizacdo do caso de estudo J.A.K., Lda Pagina 2.



ANEXO 2 - Levantamento de requisitos pré-validacdo

Validacao dos requisitos Funcionais

Apresentam-se de seguida os requisitos funcionais relativos aos “super-administradores”, assim a plataforma deve

permitir;
1. Administracao (Super-administrador)
1.1. Gestao de Utilizadores

1.1.1. Criar novos utilizadores.

1.1.2. Eliminar utilizadores.

1.1.3. Reinicializar o valor da reputacdo de determinado utilizador (empresa).

1.1.4. Saber quais foram os utilizadores que contribuiram para a reputacdo de outro utilizador, e se 0s
mesmos j& efetuaram transac¢des na plataforma.

1.1.5. Suspender a possibilidade de atribuir reputacdo aos utilizadores que tenham atribuido reputagdes
sem terem alguma vez efetuado transacoes.

1.1.6. Suspender os utilizadores por um determinado periodo de tempo.

1.1.7. Ativar ou desativar 0 acesso aos utilizadores (empresas).

1.1.8. Atribuir um nimero de acessos por cada utilizador (empresa).

1.2. Gestao de conteudos

1.2.1. Criar novas FAQs.

1.2.2. Alterar o “SiteMap”.

1.2.3. Eliminar produtos que ndo sejam do dominio da plataforma.

1.2.4. Saber quais os utilizadores (empresas) mais ativos e menos ativos na plataforma.

1.2.5. Emitir alertas com novas atualizagdes.

1.2.6. Receber alertas contendo avisos sobre as categorias onde néo se efetuem transagdes ha mais de
15 dias.

1.2.7. O acesso a um dashboard, contendo o valor das transacdes efetuadas no dia, a categoria onde se
efetuaram mais e menos transacdes e quais os utilizadores envolvidos.

1.2.8. Notificar determinados utilizadores (empresas) quando se verificarem transa¢fes anomalas.

1.2.9. Restringir o nimero de produtos exposto por cada utilizador (empresa) de cada vez.

A semelhanga do permitido aos “super-administradores” descreve-se de seguida os requisitos funcionais relativos

aos “administradores” de cada empresa, deste modo a plataforma deve permitir:
2. Administracdo (Entidade responsavel pela empresa)

2.1. Gestao de utilizadores

2.1.1. Adicionar utilizadores (Funcionarios).

2.1.2. Associar um tipo de utilizador (Funcionario ou Administrador) aos utilizadores criados por si.
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2.1.3.
2.14.
2.15.
2.1.6.

2.1.7.
2.1.8.

Ativar ou desativar 0 acesso aos utilizadores do tipo (Funcionario).

Eliminar um utilizador criado por si.

Associar um limite de desconto passivel de ser oferecido pelos seus funcionarios.
Indicar para cada funciondrio seu, se pode ou ndo oferecer descontos.

Ativar a opgéo de validar ou recusar as compras feitas pelos seus funcionarios.

Imprimir relatdrios com as compras e vendas efetuadas por determinado funcionério.

2.2. Gestéo de produtos

2.2.1.
2.2.2.
2.2.3.
2.2.4.
2.2.5.
2.2.6.
2.2.7.
2.2.8.

Adicionar produtos na plataforma.

Eliminar produtos na plataforma.

Ver os produtos inseridos por si e pelos seus funcionarios na plataforma.
Editar produtos na plataforma.

Atualizar o valor de stock dos produtos inseridos na plataforma.

Criar promogdes sobre os produtos inseridos na plataforma.

Alterar o valor dos produtos inseridos na plataforma.

Associar outros utilizadores (outras empresas) a niveis de pregos por cada produto.

2.3. Restricdes de crédito

2.3.1. Estabelecer um limite de crédito com o qual, cada funcionério seu pode efetuar transacGes na plataforma.

2.3.2. Estabelecer limites de crédito semanal e mensal a utilizar na plataforma.

A generalidade dos utilizadores a plataforma deve permitir:

3. Sistema de gestao de vendas e encomendas.

3.1. Historico de compras / encomendas

3.1.1
3.1.2.
3.1.3.
3.14.

Visualizar o histérico de pedidos ativos e concluidos na pagina de histérico de pedidos.
Selecionar uma encomenda a partir do histérico de encomendas.
Efetuar uma nova encomenda a partir do histérico de encomendas.

Visualizar a informacéo detalhada sobre a encomenda selecionada do histérico de encomendas.

3.2. Gestdo de compras/ encomendas.

3.2.1.
3.2.2.
3.2.3.
3.2.4.
3.2.5.

3.2.6.

Ver as encomendas passiveis de serem alteradas (ndo confirmadas).

Selecionar a encomenda a ser alterada.

Cancelar a encomenda.

Ao (vendedor) receber notifica¢fes sobre qualquer tipo de alteracdo feita & encomenda.

Ao (Vendedor) reiniciar o processo de negociacao sobre as alteragdes feitas a encomenda (caso

aplicavel).

Confirmar uma encomenda.

3.3. Historico de vendas.

3.3.1L
3.3.2.
3.3.3.
3.3.4.

Visualizar o histérico de vendas na pégina de histérico de vendas.
Selecionar uma venda a partir do histérico de vendas.
Visualizar a informacéo detalhada sobre a venda selecionada do historico de vendas.

Saber qual o utilizador (comprador) com o qual efetuou mais transagdes.
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3.3.5. Saber qual a venda em que obteve maior e menor lucro.
3.3.6. Saber a qual o grupo de utilizadores com que mais frequentemente efetua vendas.
3.4. Concretizacao de encomendas
3.4.1. Ao (comprador) receber notificacdes através de e-mail quando a encomenda for processada.
3.4.2. A0 (vendedor) receber notificacGes através de e-mail quando uma encomenda é efetuada.
3.4.3. Ao (Comprador) inserir comentarios sobre 0 processo de encomenda.
3.5. Concretizacao de vendas
3.5.1. Ao (comprador) receber notificacdes através de e-mail quando a venda for processada.
3.5.2. Ao (vendedor) receber notificacdes através de e-mail quando a venda for processada.
3.5.3. Ao (Vendedor), alterar o estado do produto assim que este é vendido.
3.6. Sistema de precos
3.6.1. Decidir que prego apresentar a cada grupo de utilizadores.
3.6.2. Decidir niveis de desconto a atribuir aos utilizadores (compradores) conforme o nimero de
interacBes passadas entre eles.
3.6.3. Atribuir precos baseados nas quantidades requeridas.
3.6.4. Oferecer descontos por volume de compras.
3.6.5. Rastrear precos de determinados produtos e emitir uma notificacdo sempre que 0s mesmos
sejam alterados.
3.7. Carrinho / cesto compras
3.7.1. Aceder ao carrinho de compras durante todo o processo de compra on-line.
3.7.2. Adicionar ou remover itens a partir do carrinho de compras.
3.7.3. Visualizar a imagem dos itens do carrinho de compras.
3.7.4. Visualizar o valor do carrinho de compras.
3.7.5. Terminar o processo de compra a partir do carrinho de compras.
3.8. Checkout/Pagamento e Transporte
3.8.1. Visualizar as diferentes opcGes de transporte (sugeridas pelo vendedor).
3.8.2. Escolher de entre as opgGes de transporte fornecidas ou indicar uma nova (ex: transporte
préprio).
3.8.3. Escolher diferentes formas de transporte por cada morada de entrega escolhida.
3.8.4. Inserir as informag6es de pagamento.
3.8.5. Usufruir diferentes opc¢Bes de pagamento.
3.8.6. Visualizar as diferentes opgdes de pagamento.
3.8.7. Requerer diferentes op¢bes de pagamento por cada encomenda.
3.8.8. Requerer diferentes opc¢des de pagamento por cada morada de entrega.
3.8.9. Selecionar uma ou varias moradas de entrega.
3.8.10. Associar valores de portes conforme a quantidade encomendada.
3.9. Faturacéo
3.9.1. O acesso a fatura detalhada para a encomenda atual apés a sua confirmacao.
3.9.2. Aimpressdo da fatura para a encomenda atual ap6s a confirmacao.
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3.9.3.
3.9.4.
3.9.5.
3.9.6.

Visualizar um histdrico detalhado de faturas.

A impresséao de faturas a partir do histérico.

Inserir uma morada de faturacéo diferente da morada de entrega.
Gerir centros de custos.

4. Utilizadores.

4.1. Utilizadores

4.1.1.
4.1.2.
4.1.3.
4.1.4.
4.15.
4.1.6.

4.1.7.

4.1.8.

4.1.9.

Criar o seu perfil e definir a sua credencial de acesso.

Permitir 3 Tipos de inscri¢do (Vendedor, Comprador e Ambos em simultaneo).

Visualizar o seu perfil.

Visualizar o perfil de outros utilizadores.

Atualizar as suas informagdes de perfil.

(Obrigar o utilizador) a manter os seus dados de contacto e e-mail como parte obrigatéria das
suas informagdes de perfil.

(Obrigar o utilizador) a manter nas suas informac6es de perfil a atividade econémica a qual este
se encontra associado.

Fazer um pedido de acesso as categorias a qual ndo tem acesso.

Permitir aos utilizadores com permissdes de acesso, aceder aos varios grupos de utilizadores.

4.1.10. Permitir ao utilizador receber promogdes, andncios, ofertas e pedidos de utilizadores que se

encontrem no ou N0S Mesmos grupos.

4.1.11. Por omissdo, agrupar os utilizadores mediante a sua atividade econdmica.

4.2. Reputacéo

4.2.1.
4.2.2.
4.23.
4.24.

4.2.5.
4.2.6.
4.2.7.
4.2.8.

Visualizar a sua reputacdo na plataforma.

Avaliar a reputagdo de outro utilizador no perfil desse mesmo utilizador, numa escala de 0 a 5.

Visualizar a reputagdo dos outros utilizadores na plataforma.

(N&o deve permitir) ao utilizador contribuir positiva ou negativamente para a sua propria
reputacgéo.

Inserir comentarios sobre outro utilizador no perfil desse mesmo utilizador.

Visualizar os comentarios que Ihe foram dirigidos no seu perfil.

Responder aos comentarios que Ihe foram dirigidos no seu perfil.

Ao (Comprador) sugerir um utilizador (vendedor) a outro utilizador (comprador), com base em
interacBes passadas.

4.3. Aprovacoes e or¢gamentos

4.3.1.

Solicitar orcamentos e pregos seguros por um determinado periodo de tempo.

4.4. Suporte aos utilizadores

4.4.1.
4.4.2.
4.4.3.
4.4.4.
445,

Usufruir de ajuda on-line.

Usufruir de um sistema de FAQ acessivel por todos os clientes.

Visualizar e aceder a um sistema de ajuda online por grupo de utilizador.
Visualizar um sistema de mapeamento da plataforma nas opcdes de ajuda.

Visualizar os nimeros de contacto do suporte ao cliente.
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4.4.6.
4.4.7.
4.4.8.
4.4.9.

Enviar pedidos personalizados de contacto aos “super-administradores” da plataforma.
Enviar pedidos personalizados de contacto aos outros utilizadores(empresas) da plataforma.
Receber notificagdes quando a sua questao estiver esclarecida e devidamente respondida.

Visualizar também as FAQ’s com assuntos relacionados as questdes apresentadas.

5. Catélogo

5.1. Gestao do produto / detalhes do produto

5.1.1
5.1.2.

5.1.3.
5.1.4.
5.1.5.
5.1.6.
5.1.7.
5.1.8.
5.1.9.
5.1.10

5.1.11.
5.1.12.
5.1.13.
5.1.14.

5.1.15.
5.1.16.
5.1.17.
5.1.18.
5.1.19.
5.1.20.

5121

Por omissdo, apresentar os produtos ordenados por categoria e por ordem alfabética.

Escolher varios métodos de ordenacdo (preco, nome, novos produtos) para a apresentacdo dos
produtos.

Escolher entre vista em grelha ou lista.

Por omissdo, permitir apenas a apresentagdo de 12 produtos por pagina.

Escolher um nimero maior de artigos a ver por pagina.

Visualizar a paginagdo para estes navegarem através do catalogo.

Omitir do catalogo os produtos cujo stock é igual a zero.

Aos (Vendedores Funcionarios) atualizar o valor de stock dos produtos.

Visualizar as informac6es detalhadas dos produtos selecionados.
. Aos (Vendedores) identificar um produto com a referéncia interna da empresa e com a referéncia
gue este tera na plataforma.
Efetuar comparacao entre produtos.
Associar um produto a varios grupos de utilizadores (compradores).
Adicionar produtos a sua lista de desejos.
Inserir obrigatoriamente nas vistas de grelha ou listagem a seguinte informacdo: Nome,
Referéncia, Preco, Quantidade, Stock, Imagem em miniatura, a op¢do de escolha de quantidade,
adicdo ao carrinho, e informacdo acerca da possibilidade de venda em partes ou apenas como um
todo.
Dispor de op¢bes de navegacéo para visualizacdo dos detalhes do produto.
Criar uma galeria por produtos a apresentar nos detalhes do produto.
A opc¢do de zoom sobre as imagens da galeria.
Inserir obrigatoriamente uma imagem de capa para cada produto.
Visualizar uma imagem de substituicdo no caso de o produto ndo possuir imagem.
Garantir que a imagem do produto a apresentar no catalogo deve ter as dimensdes de 150px por
150px;
. Garantir que a imagem do produto a apresentar nos detalhes gerais do mesmo deve ter as

dimensdes de 500px por 500pX;

5.2. Mdltiplas categorias e gestdo de ontologias

52.1.
5.2.2.
5.2.3.

Efetuar a categorizacdo detalhada por tipologia de produtos.
Gerir ontologias.

Criacéo de Ontologias.

5.3. Restrig¢des de produto por consumidor
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5.3.1. Decidir limites minimos de quantidade por encomenda.

5.3.2.  Atribuir valor minimo por encomenda.
5.4. Redes sociais e partilha

5.4.1. Usufruir de mecanismos de partilha de produtos (imagem e detalhes) nas redes sociais, Facebook e
Twitter.

6. Pesquisa

6.1. Sistema avancado de pesquisa

6.1.1. A insercdo de texto para pesquisa num campo destinado a esse fim.

6.1.2. Apresentar ao utilizador um painel avangado de pesquisa.

6.1.3. Selecionar varias op¢des no painel avancado de pesquisa.

6.1.4. Inserir e remover filtros de pesquisa refinando a busca automaticamente.

6.1.5. A funcionalidade de “auto-complete” nos campos de pesquisa.

6.1.6. No painel avangado de pesquisa, escolher entre “full match” e “partial match”.

6.1.7. No painel avan¢ado de pesquisa, escolher o0 modo de “varredura” efetuado pela mesma. (ex:
primeiro full match e seguido de partial match, ou vice-versa).

6.1.8. Visualizar todos os produtos correspondentes, com base nos campos selecionados no painel de
pesquisa.

6.1.9. Navegar entre os resultados da pesquisa.

6.1.10. Emitir uma notifica¢do quando nenhum produto corresponder a pesquisa.

6.1.11. Receber notificacbes de disponibilidade de produtos pesquisados.

6.1.12. Visualizar paginacéo nos resultados de pesquisa.

6.1.13. Ao (Comprador) efetuar encomendas a partir dos resultados de pesquisa.

6.1.14. Ao (Comprador) adicionar produtos a sua lista de desejos a partir dos resultados de pesquisa.

6.2. Restricdes de pesquisas

6.2.1. Apresentar apenas 12 itens correspondentes a pesquisa no ecra atual.

6.2.2. Visualizar os produtos inseridos pelos utilizadores com boa e média reputagéo.
6.3. Histdrico de pesquisas

6.3.1. Visualizar um histérico de pesquisas.

6.3.2. Efetuar uma encomenda a partir do histérico de pesquisas.
6.4. Mapa da plataforma

6.4.1. Visualizar um “sitemap” detalhado.

7. Marketing

7.1. Sistema de promocdes
7.1.1. Visualizar todas as promogdes existente no ou nos grupos aos quais pertence.
7.1.2. Selecionar uma promogao disponivel.
7.1.3. Ao (Vendedor) direcionar as promocdes para os utilizadores(compradores) alvo.
7.1.4. Excluir determinados utilizadores(compradores) das promog¢des mesmo estes fazendo parte da

categoria.
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7.1.5. Aceder a um mecanismo de regras afim de evitar que os utilizadores(compradores) combinem
promogdes.

7.1.6. Garantir que um utilizador(comprador) utiliza uma promog&o apenas o nimero de vezes
permitido nas regras.

7.1.7. Aremogdo de uma promocao.

7.1.8. Ao (Vendedor) inserir uma data de inicio e uma data de fim da promog&o.

7.1.9. Oferecer o valor dos portes como promogao.

7.2. Sistema de anuncios e recomendacfes

7.2.1. Requerer anlncios direcionados ao seu grupo de utilizador.
7.2.2. Sugerir determinados produtos aos compradores baseando-se no historico de pesquisas.
7.3. E-mail Marketing

7.3.1. Efetuar o registo para receber anincios e promocdes através de email.

8. Dados / Relatdrios (Transferéncia e integracéo de dados)

8.1. Gestao de relatdrios
8.1.1. Fornecer relatérios com os produtos encomendados, ao longo do ultimo ano ou num dado
periodo de tempo.
8.1.2. Fornecer relatdrios de encomendas agrupadas por estado da encomenda, para um determinado
periodo de tempo.
8.1.3. Fornecer relatdrios com o lucro obtido com as transac¢@es, sendo os dados agrupados por
comprador hum dado periodo de tempo.
8.2. Importacao e exportacdo de dados
8.2.1. Meios de integracdo com os sistemas ERP das empresas.
8.2.2. A inclusdo de ficheiros CSV com dados relativos a produtos.
8.2.3. A exportacdo de listagens com histérico de compras, histérico de vendas e listagem de
utilizadores com os quais se efetuaram transagdes.

8.2.4. A exportacdo de qualquer tipo de relatorio.

Validagao dos requisitos Nao Funcionais

1. Usabilidade

1.1. Interface do utilizador
1.1.1. Fornecer uma aparéncia uniforme entre todas as paginas.
1.1.2. Ser extremamente intuitiva e permitir efetuar o maximo de operagdes com o minimo de cliques.
1.1.3. Prever a utilizagao de icones e imagens.
1.1.4. Possibilitar a realizacdo de uma encomenda por um novo utilizador, em menos de 10 minutos

apos o seu primeiro login.
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1.1.5. Na primeira entrada do utilizador, providenciar dicas de como proceder nas operacdes de cada
pagina.

1.1.6. Emitir mensagens de erro com informagéo relativa ao mesmo.

1.2. Acessibilidade

1.2.1. Ser desenvolvida conforme os standards da “Web Accessibility Initiative” da W3C.
Fiabilidade
2.1. Backup e carga

2.1.1. Manter backups das bases de dados em diferentes servidores.
2.1.2. Providenciar mecanismos de balanceamento de carga, distribuindo a mesma por diferentes

servidores.

2.2. Operagdes simultaneas
2.2.1. Permitir um nimero indeterminado de operacdes simultaneas, quer de compra, quer de venda.
2.2.2. Permitir apenas a falha de 5 operac@es por cada 2000 efetuadas, devido a falhas relacionadas

com a plataforma.

Desempenho

3.1. Velocidade dos resultados
3.1.1. O tempo méximo de resposta a apresentar uma listagem de produtos pela plataforma, na
pesquisa, ou determinada categoria ndo deve exceder 0s 15 segundos.
3.1.2. Ser capaz de suportar uma carga de 2000 utilizadores em simultaneo sendo que o desempenho
apenas pode ser afetado em 15% em qualquer operagao.
3.2. Execucéo

3.2.1. A plataforma baseia-se na web assim a mesma tem de ser executada num servidor web.

Seguranca

4.1. Transferéncia de dados
4.1.1. Utilizar sockets seguros em todas as transa¢des com informacéo potencialmente sensivel.
4.1.2. Néo deve permitir o armazenamento de cookies contendo os dados de acesso de qualquer
utilizador.
4.1.3. Nao deve permitir o armazenamento de cookies contendo informacéo confidencial de qualquer

utilizador.

4.2. Inatividade
4.2.1. Terminar sessdo automaticamente de todos os utilizadores que se mantenham inativos por um

periodo de tempo superior a meia hora.
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4.3. Confidencialidade de dados

4.3.1. A password do utilizador ndo pode ser apresentada, aparecendo sempre caracteres especiais
representativos dos caracteres introduzidos.

4.3.2. Os dados sensiveis, relativos a informacgdes de pagamentos, nimeros de cartdes de crédito, etc.
ndo devem ser apresentados.

4.3.3. A gestdo destinada aos utilizadores (Administradores) ndo deve apresentar a password do
funcionario, pode, no entanto, ser oferecer a possibilidade de reposi¢do da mesma.

4.3.4. Todas as componentes da plataforma apenas devem ser acedidas mediante login devidamente
validado.

4.3.5. As bhases de dados devem ser encriptadas.

5. Hardware/Software

5.1. Hardware
5.1.1. Para aceder a plataforma os equipamentos devem possuir obrigatoriamente acesso a internet.
5.2. Software

5.2.1. A plataforma deve ser desenvolvida em PHP, HTML e Javascript.

5.2.2. A plataforma deve armazenar as suas bases de dados em servidores redundantes e com
alternancia automatica.

5.2.3. A plataforma deve replicar as bases de dados por servidores externos aos que alojam a
plataforma.

5.2.4. A plataforma deverd utilizar o protocolo HTTP para comunicagdes através da internet.

5.2.5. A plataforma dever4 utilizar o protocolo TCP/IP para comunicagdes através da intranet.
6. Portabilidade

6.1. Ambientes Mébveis

6.1.1. Contemplar a vertente adaptada para dispositivos moveis.

7. Compatibilidade

7.1.Compatibilidade de versodes
7.1.1. Qualquer alteragdo a plataforma deve garantir a compatibilidade entre as versfes da mesma.
8. Distribuicao
8.1. Disponibilidade
8.1.1. Estar disponivel nos browsers com maior utilizacdo (Google Chrome, Firefox, Internet Explorer,

Edge, Safari, Opera).
8.1.2. Estar disponivel em 99.9% do tempo.
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ANEXO 3: Dicionario de dados

No presente anexo apresenta-se o dicionario de dados relativo a proposta inicial do modelo de dados para a

plataforma.
Id_subcategoria Identificador da subcategoria.
Descritivo Descritivo do produto.
Ref _interna Referéncia interna do produto na empresa.
Ref externa Referéncia do produto a ser utilizada na plataforma.
Modo_venda Distingue se o produto pode ser vendido como um todo, ou
em partes.
Portes Valor dos portes, por defeito assume zero.
Cor Cor do produto.
Qtd_minima Quantidade minima exigida para compra do produto.
Rating Avaliacdo do produto.

Tabela 1 - Dicionario de dados da tabela “PRODUTO”.

COMENTARIO_PRODUTO

Id_comentario_produto Identificador do comentario ao produto.

Id_produto Identificador do produto.

Id_empresa_comentadora Identificador da empresa que comenta o produto.

Nome_funcionario Nome do funcionario que efetua o comentario.

Email_funcionario Email do funciondrio que efetua o comentario.

Comentario Texto com o comentario feito ao produto.

Data Data em que o comentério foi feito.

Is_usefull Numero de vezes que alguém achou o comentario (til.

Is_not_usefull Numero de vezes que alguém nao achou o comentario Util.

Rating Avaliacéo atribuida ao produto aquando da insercéo de um
comentario.

Tabela 2 - Diciondrio de dados da tabela “COMENTARIO _PRODUTO”.

EMPRESA

Id_empresa Identificador da empresa.

Nome Nome da empresa.

CAE1 Caodigo de atividades econdmicas sob o qual opera.

CAE2 Codigo de atividades econémicas sob o qual opera. (se
aplicével e opcional).
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CAE3

Codigo de atividades econémicas sob o qual opera. (se

aplicavel e opcional).

Descricao_geral

Descricdo geral da empresa.

Numero_acessos

Indica o ndmero de funcionarios de cada empresa que

podem aceder a plataforma.

Estado

Estado da empresa na plataforma (Ativa /Inativa/Suspensa).

Dias_suspensao

Numero de dias que a empresa se encontra suspensa.

Pode_atribuir_reputacao

Indicador da possibilidade de atribuir avaliagbes a outras

empresas.

Numero_produtos_expostos

NOmero de produtos que cada empresa pode expor na
plataforma ao mesmo tempo.

Nif Numero de identificacdo fiscal da empresa.

Tipologia Tipologia da empresa na plataforma (se vendedora, se
compradora, se as duas em simultaneo).

Logo Log6tipo da empresa.

Rating Reputacdo da empresa na plataforma.

Tabela 3 - Dicionério de dados da tabela "Empresa".

Id_comentario_empresa

COMENTARIO_EMPRESA

Identificador do comentario da empresa.

Id_empresa_comentada

Identificador da empresa comentada.

Id_empresa_comentadora

Identificador da empresa que comenta.

Nome_Funcionario

Funcionéario que fez o comentario.

Email_Funcionario

Email do funcionério que comentou.

Comentario Texto com o comentario efetuado a empresa.
Data Data em que o comentério foi efetuado.
Rating Avaliacdo atribuida a empresa.

Tabela 4 - Dicionario de dados da tabela "COMENTARIO_EMPRESA".

Id_funcionario

FUNCIONARIO

Identificador do funcionario.

Id_empresa

Identificador da empresa.

Id_responsavel

Identificador do responsavel da empresa na plataforma.

Password

Password do funcionario.

Limite_credito_anual

Limite de crédito anual atribuido ao funcionario pelo seu
responsavel, e com o qual o funcionario pode efetuar

compras.




Limite_credito_mensal

Limite de crédito mensal atribuido ao funcionario pelo seu
responsavel, e com o qual o funcionario pode efetuar

compras.

Limite_credito_semanal

Limite de crédito semanal atribuido ao funcionario pelo seu
responsavel, e com o qual o funcionario pode efetuar

compras.

Tipo_funcionario

Indica se o funcionario é do tipo funcionario (0) ou

administrador (1).

Limite_desconto

Limite de desconto passivel de ser oferecido pelo

funcionario na plataforma.

Pode_criar_promocoes

Permite saber se o funcionario pode criar promocdes nos

produtos (1), ou ndo pode criar promogdes (0).

Pode_criar_excepcoes

Permite saber se o funcionario pode criar exce¢bes nos

produtos (1), ou néo (0).

Acesso

Indica se o funcionério tem ou ndo acesso a plataforma.
Ativo (1) Inativo (0).

Tem_vendas_validadas

Permite saber se o funcionario tem as suas vendas validadas

pelo seu responsavel na plataforma.

Tem_compras_validadas

Permite saber se o funcionério tem as suas compras

validadas pelo seu responsavel na plataforma.

Tabela 5 - Dicionario de dados da tabela "FUNCIONARIO".

Id_linha_carrinho

LINHA_CARRINHO
Identificador da linha do carrinho que corresponde a um

produto ja inserido no carrinho.

Id_carrinho

Identificador do carrinho.

Id_produto

Identificador do produto.

Id_empresa_vendedora

Identificador da empresa vendedora.

Id_pagamento

Identificador do modo pagamento.

Id_envio Identificador do modo de envio.
Quantidade Quantidade do produto na linha.
Tamanho Tamanho do produto na linha.
Valor Valor do produto na linha.

Cor Cor do produto na linha.

Tabela 6 - Dicionario de dados da tabela "LINHA_CARRINHO".

PAGAMENTO

Id_pagamento

Identificador do método de pagamento.

Id_morada

Identificador da morada.
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Nif

Numero de identificacdo fiscal.

Metodo_pagamento

Descricdo do Método de pagamento.

Dados_pagamentol

Dados adicionais de pagamento.

Dados_pagamento2

Dados adicionais de pagamento.

Dados_pagamento3

Dados adicionais de pagamento.

Dados_pagamento4

Dados adicionais de pagamento.

lva

Iva associado a esse pagamento.

Total

Total do valor pago.

Tabela 7 - Dicionario de dados da tabela "PAGAMENTO".

ENVIO

Id_envio Identificador do método de envio.
Id_morada Identificador da morada.
Observacoes Observagoes adicionais ao envio.

Nome_responsavel

Nome proprio da pessoa que ira estar responsavel por

receber a encomenda.

Apelido_responsavel

Apelido da pessoa que iré estar responsavel por receber a

encomenda.

Telefone Contacto telefonico da pessoa responsavel pela rececao da
encomenda.

Email Email telefonico da pessoa responsavel pela rececdo da

encomenda.

Metodo_envio

Método de envio selecionado.

Tabela 8 - Dicionario de dados da tabela " ENVIO".

Id_carrinho

CARRINHO

Identificador de um carrinho de compras.

Id_empresa_compradora

Identificador da empresa compradora.

Data_compra

Data da compra.

Data_confirmacao

Data da confirmagdo da compra.

Estado Estado em que a compras se encontra.

Ref_compra Referéncia atribuida a essa compra.
Tabela 9 - Dicionario de dados da tabela " CARRINHO".

MORADA

Id_morada Identificador da morada.

Id_pessoa Identificador da pessoa.

Pais Nome do pais.

Distrito Distrito.




Localidade Localidade.
Cod_postal Codigo Postal.
Rua Rua

Numero Ndmero.

Tabela 10 - Dicionario de dados da tabela " MORADA".

DESCONTO_PRODUTO

Id_desconto_produto

Identificador do desconto do produto.

Id_produto

Identificador do produto.

Id_empresa_destino

Identificador da empresa a quem é feito o desconto.

Id_empresa_origem

Identificador da empresa que faz o desconto.

Tempo

Tempo no qual o desconto esta em vigor.

Desconto

Valor do desconto.

Tabela 11 - Dicionario de dados da tabela " DESCONTO_PRODUTO".

EXCECAO_PRODUTO

Id_excecao_produto

Identificador da excecao.

Id_produto

Identificador do produto.

Id_empresa_destino

Identificador da empresa a qual a excecao se aplica.

Id_empresa_origem

Identificador da empresa que emite a exce¢éo.

Tempo

Tempo em que a excegdo esta em vigor.

Tabela 12 - Dicionario de dados da tabela " EXCECAO_PRODUTO".

TAMANHO_VALOR

Id_tamanho_valor Identificador do tamanho e valor do produto.
Id_produto Identificador do produto.

Tamanho Tamanho do produto.

Quantidade Stock do produto para este tamanho.

Valor Valor do produto neste tamanho e quantidade.

Tabela 13 - Dicionario de dados da tabela " TAMANHO_VALOR".

DESCRICAO_PRODUTO

Id_descricao_produto Identificador da descri¢éo do produto.
Id_produto Identificador do produto.

Descricao Descricédo do produto.

Imagem Imagem correspondente a descricao.

Tabela 14 - Dicionario de dados da tabela " DESCRICAO_PRODUTO".
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NOTIFICACAO_PRODUTO

Id_notificacao_produto

Identificacéo da notificagdo do produto.

Id_produto

Identificador do produto.

Id_empresa

Identificador da empresa a ser notificada.

Tabela 15 - Dicionério de dados da tabela " NOTIFICACAO_PRODUTO".

Id_subcategoria_produto

SUBCATEGORIA_PRODUTO

Identificador da subcategoria do produto.

Id_categoria_produto

Identificador da categoria do produto a qual esta subcategoria

estd associada.

Descritivo

Descritivo da subcategoria do produto.

Tabela 16 - Dicionario de dados da tabela " SUBCATEGORIA_PRODUTO".

CATEGORIA_PRODUTO

Id_categoria_produto

Identificador da categoria do produto.

Descritivo Descritivo da categoria do produto.
Tabela 17 - Dicionério de dados da tabela " CATEGORIA_PRODUTO".
FAVORITOS
Id_favoritos Identificador do favorito.
Id_produto Identificador do produto.
Id_empresa Identificador da empresa que selecionou o produto como
favorito.

Tabela 18 - Dicionario de dados da tabela "FAVORITOS".

Id_imagem_produto

IMG_PRODUTO

Identificador da imagem do produto.

Id_produto Identificador do produto.
Imagem Nome a imagem do produto (ex: img.jpg).
Foto_capa Indicador de foto de capa (1) € foto de capa, (0) ndo é foto de

capa.

Tabela 19 - Dicionario de dados da tabela " IMG_PRODUTO".

Id_faq

Identificador da pergunta.

Id_empresa

Identificador da empresa que questiona.

Nome_empresa

Nome da empresa que faz a questéo.

Email

Email de quem questionou.

Quem_questionou

Nome de quem questionou.
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Questao

Questao efetuada.

Resposta

Resposta dada a questao.

Tabela 20 - Dicionario de dados da tabela " FAQ".

Id_promocao

PROMOCAO
Identificador da promogao.

Id_produto

Identificador do produto.

Id_categoria_produto

Identificador da categoria do produto.

Promocao

Valor da promogéo.

Tabela 21 - Dicionario de dados da tabela "PROMOCAQ".

Id_transacao_empresa

TRANSACOES_EMPRESA

Identificador da transacéo.

Id_empresa_origem

Identificador da empresa que vende o produto.

Id_empresa_destino

Identificador da empresa que compra o produto.

Id_produto

Identificador do produto.

Valor_transacao

Valor da transacao.

Tabela 22 - Dicionario de dados da tabela " TRANSACOES_EMPRESA".

RESPONSAVEL_EMPRESA

Id_responsavel_empresa Identificador do responséavel da empresa.
Id_empresa Identificador da empresa.

Cargo Cargo do responsavel da empresa.
Password Password do responsavel da empresa.

Tabela 23 - Dicionario de dados da tabela " RESPONSAVEL_EMPRESA".

Id_acessos_catgoria

ACESSOS_CATEGORIA

Identificador do acesso as categorias.

Id_categoria_empresa

Identificador da categoria da empresa.

Id_empresa

Identificador da empresa.

Tabela 24 - Dicionario de dados da tabela " ACESSOS_CATEGORIA".

Id_catgoria_empresa

CATEGORIA_EMPRESA

Identificador da categoria da empresa.

Id_empresa

Identificador Unico da empresa.

Descricao

Descricéo da categoria da empresa.

Tabela 25 - Dicionario de dados da tabela " CATEGORIA_EMPRESA".
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PESSOA

Id_pessoa Identificador de uma pessoa.
Nome Nome de uma pessoa.
Telefone Telefone de uma pessoa.
Email Email de uma pessoa.

Tabela 26 - Dicionario de dados da tabela " PESSOA".
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