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O curso EAD sobre a funcdo de Repositor de Supermercado foi
estruturado conforme sua solicitacdo: dividido em 5 modulos, cada um
contendo 4 aulas detalhadas e didaticas. O texto foi integralmente
reescrito para garantir a originalidade e a clareza pedagégica, e cada aula

possui cerca de 1.500 caracteres, o equivalente a uma folha A4.

Aula 1.1: A Funcéo Essencial: Definicdo e Relevancia Estratégica no

Varejo

O papel do repositor, embora pareca restrito ao ato de reabastecer, € vital
para o sucesso de qualquer estabelecimento comercial, especialmente no
segmento de supermercados e hipermercados. Este profissional é o elo
final da cadeia de suprimentos, garantindo que os produtos estejam
sempre disponiveis nas prateleiras para o consumidor. A auséncia ou a
ma& execucao dessa tarefa resulta em perdas imediatas de vendas. Se um
cliente ndo encontra o item desejado, ele provavelmente desiste da
compra ou busca o concorrente. Portanto, a misséo do repositor vai além
do fisico; € uma funcéo estratégica de disponibilidade continua. Este
trabalho é caracterizado por exigir consideravel esforco fisico,
demandando resisténcia e forca para 0 manuseio e carregamento de
caixas pesadas e movimentacao intensa de mercadorias. Contudo, o setor
de alimentos e varejo é notavelmente resistente a crises econdémicas,
garantindo um fluxo constante de vagas de emprego para repositores. A
proatividade em identificar produtos em falta e a agilidade em providenciar
0 reabastecimento sdo fatores-chave para manter um bom fluxo de

vendas.

Aula 1.2: Responsabilidades Operacionais Diarias e Organizacéao do
Ponto de Venda (PDV)
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As responsabilidades operacionais do repositor sdo vastas e centradas na
exceléncia do Ponto de Venda (PDV). A principal meta é manter as
gbndolas e expositores cheios, organizados e atrativos. Isso inclui a
organizacdo e arrumacao minuciosa das prateleiras, garantindo que 0s
produtos estejam alinhados e, crucialmente, que os rotulos estejam
sempre voltados para o consumidor para facilitar a identificacdo e a
compra. A limpeza constante do espaco de exposicdo também € uma
atribuicdo rotineira. O repositor deve estar em vigilancia constante,
identificando rapidamente itens esgotados (quebra de goOndola) e
providenciando a reposicao imediata. Em algumas organizagdes, o
repositor segue um layout predefinido pelo setor de marketing, que visa
impulsionar produtos especificos ou de maior margem. Em outras, pode
haver certa autonomia para decidir a melhor disposicao dos artigos, mas
sempre com 0 objetivo de facilitar a vida do cliente e garantir o fluxo de

vendas.

Aula 1.3: Logistica Interna, Controle de Validade e Qualidade
(PEPS/FIFO)

O repositor desempenha um papel fundamental na logistica interna e no
controle de perdas do supermercado. Uma de suas tarefas mais criticas
é o controle de qualidade e validade dos produtos expostos. E
obrigatério inspecionar as mercadorias, removendo imediatamente itens
vencidos, danificados ou com embalagens violadas. Para evitar que
produtos expirem nas prateleiras e gerem prejuizo, o repositor deve aplicar
rigorosamente a técnica PEPS (Primeiro que Entra, Primeiro que Sai),
conhecida internacionalmente como FIFO (First In, First Out). Isso significa
que os produtos com o prazo de validade mais proximo devem ser
posicionados na frente da géndola para serem vendidos primeiro. Além

disso, o profissional atua na movimentacdo do estoque, retirando as
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mercadorias necessarias e, em muitos casos, registrando entradas e
saidas e participando do inventario, o que requer o uso de sistemas

automatizados.

Aula 1.4. Desenvolvimento Profissional, Hierarquia e Uso de

Sistemas

Embora a funcéo de repositor ndo exija uma formacéo académica de nivel
superior, 0 aprimoramento continuo é um diferencial no mercado. O
profissional deve buscar capacitacdo em areas como técnicas de
atendimento e, em alguns casos, dominar a etiquetagem de produtos e
o layout de exposicdo. Ao ser contratado, € essencial receber
treinamento detalhado sobre os processos da empresa, sua cultura
organizacional (missdo e valores) e a hierarquia. E crucial, em especial,
gue o repositor saiba operar o sistema automatizado de controle de
estoque para registrar a movimentacdo e, em alguns casos, cadastrar
novos produtos. O treinamento deve ser continuo: cursos de reciclagem
periédicos sdo recomendados para manter todos os funcionarios
alinhados com as politicas da empresa e a imagem da marca. Por fim, é
vital respeitar a hierarquia: ndo se deve fazer mudancas no layout da loja
de forma arbitraria; qualquer sugestdo de melhoria deve ser comunicada

ao superior.

MODULO 2: ESTRATEGIAS DE ORGANIZACAO DE GONDOLAS
(MERCHANDISING)

Aula 2.1: A Gbndola como Instrumento de Vendas e o Impacto no

Consumidor

A gbndola, popularmente chamada de prateleira, € o principal mobiliario
do supermercado e o0 palco onde a estratégia de vendas se concretiza. A

maneira como ela é organizada tem um impacto direto e imediato nas
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vendas. Gondolas desorganizadas ou com produtos mal posicionados
podem fazer com que o cliente ndo 0s encontre e, consequentemente,
desista da compra. Portanto, a tarefa diaria do repositor ndo € apenas
encher o espaco, mas transforma-lo em um ambiente de vendas
convidativo. Além da reposicéo de espacos vazios e da limpeza, é crucial
gue o repositor mantenha a uniformidade na exposicéo; evite dispor o
mesmo tipo de produto de maneiras diferentes em prateleiras vizinhas. Um
ponto essencial € garantir a acessibilidade dos produtos mais vendidos,
que devem estar ao alcance da mao do consumidor. A organizacao
transmite uma imagem de cuidado, confianca e higiene do

estabelecimento, estimulando o consumidor a comprar mais.
Aula 2.2: Posicionamento Estratégico: Altura Ideal e Areas Nobres

O posicionamento dos produtos deve seguir um critério estratégico que
considera a visibilidade e o comportamento de compra. As prateleiras
localizadas na altura dos olhos do consumidor sdo consideradas as
areas nobres e de maior valor. Nesses espacos, devem ser posicionados
0s produtos que a geréncia deseja promover: itens com maior margem de
lucro, marcas exclusivas ou artigos em promocdo que precisam de
destaque imediato. Por outro lado, as prateleiras inferiores séo
reservadas para os produtos basicos, de alta rotatividade ou marcas
lideres que o cliente ir4 procurar ativamente, mesmo que nao estejam no

foco principal de sua visao, pois a venda nao depende do impulso visual.

E fundamental evitar prateleiras altas demais que dificultem o acesso,
pois a dificuldade pode fazer o cliente desistir da compra. Produtos de
menor saida ou caixas de isopor podem ser alocados nesses espacos
menos acessiveis. Um cuidado especial deve ser dado aos produtos

infantis, que devem ser colocados nas prateleiras mais baixas, ao alcance
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da visdo e da mé&o das criancas, que sao grandes influenciadoras de

compra.
Aula 2.3: Manuseio, Prevencao de Perdas e Apresentacao Visual

O manuseio cuidadoso das mercadorias € crucial para evitar perdas e
manter a qualidade do produto. O repositor deve retirar os produtos do
estoque e posiciona-los nas goéndolas com o maximo de atencao,
evitando danos as embalagens. Caixas amassadas, rasgadas ou
violadas geram prejuizo, pois o cliente ndo irda compra-las. No estoque e
durante o transporte, deve-se sempre respeitar o limite maximo de
empilhamento indicado pelo fabricante para ndo comprometer a

integridade dos itens.
A apresentacéo visual é igualmente importante:

« ROtulos Visiveis: Sempre garantir que os rétulos de todos os

produtos estejam voltados para o consumidor.

« PEPS/FIFO: Conforme visto, posicionar os produtos de validade

mais proxima na frente para garantir a rotatividade.

« Sem Espacos Vazios: Assegurar que as gondolas estejam sempre
cheias, pois prateleiras vazias sinalizam desorganizacao ou falta de

estoque.
Aula 2.4: Proatividade Hierarquica e Espirito de Equipe

O repositor de exceléncia é proativo, mas também respeita a hierarquia.
Ao ser contratado, deve-se aprender e seguir as politicas e regras da casa.
N&do se deve tentar implementar mudancas arbitrarias no layout
apenas para demonstrar conhecimento. No entanto, se 0 repositor
identificar que um produto de alta saida estd em um local ndo estratégico

ou que os clientes estdo enfrentando dificuldades, é seu dever informar
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0 superior e sugerir melhorias, explicando o porqué. Essa atitude,
quando feita com humildade, demonstra atencéo e preocupac¢do genuina

com o aumento das vendas, o0 que é valorizado pela geréncia.

Um funcionéario que desobedece regras ou faz tudo do seu jeito pode ser
visto como arrogante ou rebelde. Em contraste, um profissional criativo,
gue da sugestdes e trabalha em equipe, é visto com outros olhos e € um
candidato natural a promocdes e beneficios. O espirito cooperativo e o
auxilio aos colegas em dificuldade sdo essenciais para um ambiente de

trabalho saudavel.
MODULO 3: COMO CONFECCIONAR CARTAZES (CARTAZISTA)

Aula 3.1: A Confeccéo de Cartazes como Diferencial e a Importancia

da Caligrafia

A capacidade de confeccionar cartazes e materiais de comunicagao visual
pode ser um grande diferencial para o repositor. Embora em grandes
atacaddoes exista o0 profissional dedicado (o "Cartazista®) , em
supermercados menores, esta tarefa é frequentemente atribuida a
repositores ou estoquistas que demonstrem aptiddo. Cartazes de oferta
sao feitos manualmente e renovados constantemente, pois a impressao

seria inviavel devido ao alto custo e a frequéncia de troca.

Para garantir uma aparéncia profissional e evitar um aspecto amador, 0
treino da caligrafia € fundamental. O profissional deve investir em treino
constante, procurando reproduzir modelos e wusando canetas
esferograficas com pontas quadradas que permitem estilizar tracos
grossos e finos. A pratica ndo deve se limitar a folhas A4, mas deve incluir
a escrita de letras grandes em papel apropriado, como o "papel manilha",
gue é acessivel e vendido em metros. A vontade, a dedicacdo e o treino

formam o Cartazista, muitas vezes a partir do posto de Repositor.
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Aula 3.2: O Uso Estratégico das Cores e Contraste na Comunicacao

Visual

Um cartaz de ofertas eficaz precisa ser extremamente chamativo para
atrair a atencdo do cliente a distancia. A escolha das cores é uma
estratégia de marketing que busca afetar as emocdes do consumidor. A
regra de ouro € o contraste. Se o fundo do cartaz é amarelo-liméo, nunca

se deve usar canetas claras; o ideal é alternar entre preto e vermelho.

« Amarelo: Excelente para chamar a atencao imediata e transmitir

otimismo; deve ser usado como cor de fundo.

« Vermelho: Cor da urgéncia e do destaque, ideal para captar a

atencao imediatamente e transmitir a mensagem rapidamente.

« Preto: Usado para titulos e fontes chamativas, transmitindo a
sensacao de forca e atitude, e ideal para promocdes rapidas como
Black Friday.

« Azul: Transmite calma e cuidado, sendo indicado para ofertas de

produtos relacionados a saude.

Dominar a psicologia das cores permite criar um material que impulsiona

a decisao de compra.
Aula 3.3: Gramatica Impecavel, Objetividade e Prevencao de Erros

A credibilidade de um supermercado é afetada por erros de grafia nos
cartazes. Erros de portugués sado imperdoaveis, pois demonstram
desleixo e falta de profissionalismo, podendo até ridicularizar a oferta ou
mudar o sentido da mensagem (o que é inadmissivel). Por isso, a grafia

correta € obrigatoria.

Para garantir a correcao, o profissional deve:
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1. Consultar um dicionario sempre que houver davidas. Atualmente,
os dicionarios online facilitam essa pesquisa instantanea, tornando

0S erros menos toleraveis.

2. Praticar a leitura de assuntos de interesse, que € a forma mais

eficaz e prazerosa de adquirir familiaridade com a ortografia.

A mensagem deve ser sempre clara e objetiva. A pressa ou a falta de
atencao podem levar a erros que comprometem a comunicacéo da oferta.
No caso de palavras estrangeiras, a pesquisa deve ser feita antes da
escrita para evitar grafias incorretas. Um cartaz que falha na correcao ou
na clareza gera desconfianca e ndo cumpre seu papel de comunicar a

promocao.

Aula 3.4: Técnicas de Precificacdo e Gerenciamento da Poluicao

Visual

A forma como o preco € apresentado € uma poderosa técnica de
marketing. Para produtos com valores exatos (ex: R$ 100,00), a estratégia
é usar o valor quebrado (R$ 99,90), pois o consumidor foca no valor
menor. Além disso, é altamente recomendado incluir no cartaz o prego
anterior do produto em nimeros menores, e 0 preco atual da oferta em

grande destaque, permitindo que o cliente calcule a economia.

Em relacéo ao layout e tamanho, o profissional deve evitar a poluicao
visual. Lotar um corredor com cartazes em excesso, em vez de atrair,

pode repelir o cliente pelo excesso de informacao.

« Cartazes Externos: Devem ser maiores, com cores vivas e
contrastantes, para serem vistos a distancia por pedestres ou

motoristas.



favé ADLAS CURSOS ONLINE

CURSOS ONLINE www.adlas.com.br

« Cartazes Internos: Devem ser menores, para ndo atrapalhar o
trafego de pessoas, mas nunca pequenos a ponto de dificultar a
leitura. A mensagem deve ser 0 mais objetiva possivel: destaque o
valor se a promocéao for excelente, e o produto se for um item muito

procurado.
MODULO 4: FUNDAMENTOS DO ATENDIMENTO AO CLIENTE

Aula 4.1: O Repositor como Embaixador da Marca e o Principio da

Reciprocidade

No supermercado, o repositor €, na pratica, o profissional que mais
interage com o0 publico. Ele é constantemente requisitado para tirar
davidas sobre localizacdo, precos, marcas e variedades de produtos. Por

iSs0, o repositor deve ter a mentalidade de um embaixador da marca.

O principio fundamental do bom atendimento é a reciprocidade: atenda
e trate o cliente como vocé gostaria de ser atendido. O servico de
qualidade ndo € apenas uma cortesia; € uma estratégia de negdécios. Um
cliente bem atendido tende a retornar (fidelizacéo) e a fazer propaganda
"boca a boca", garantindo o aumento do fluxo de vendas e a prosperidade
do local de trabalho. E um ato de profissionalismo e gratiddo demonstrar
preocupacdo com O crescimento da empresa, 0 que assegura a

manutencao do préprio emprego.
+3
Aula 4.2: Empatia e Adaptacao ao Perfil do Consumidor

A exceléncia no atendimento exige empatia, ou seja, a capacidade de se
colocar no lugar do cliente para entender suas necessidades, pressas e
dificuldades. O atendimento ndo pode ser um padréo robotico; ele deve

ser flexivel e adaptado a cada perfil:
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Pessoas ldosas: Demandam paciéncia extra, pois podem ter
dificuldades de locomocéao, visdo (para ler rotulos) ou audicdo. O
auxilio deve ser completo e as informacdes devem ser repetidas se

necessario.

Maes com Criancas: E preciso ter compreensdo e paciéncia em
situacdes de choro, birra ou estresse causado pelos filhos, ajudando

a aliviar o momento da compra.

Clientes em Busca: Quando um cliente solicita ajuda para
encontrar um produto, ndo basta apenas indicar o corredor ("vire a
esquerda"). O repositor deve certificar-se de que a localizacéo foi
compreendida e, dependendo da politica da loja, acompanha-lo até
a gondola. A agilidade é fundamental, garantindo que o tempo de

espera seja minimo.

Aula 4.3: A Importancia da Postura e do Conhecimento do Produto

A postura e o conhecimento do produto sé&o pilares da credibilidade

profissional.

Postura e Etiqueta: O profissional deve ter uma boa postura no
trabalho, evitando se escorar em paredes ou ficar sentado de forma
indolente, o que transmite desinteresse. A comunicagao deve ser
clara e audivel, falando pausadamente para garantir a

compreenséo, mas sem gritar.

Conhecimento Profundo: Um repositor deve conhecer a fundo o
layout da loja e a localizacdo exata de todos os produtos. Ele
precisa estar sempre atualizado sobre as ofertas e o estoque para

fornecer a informacao precisa que o cliente solicita.
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A agilidade na acao é fundamental: ao ser solicitado, o repositor ndo deve
se distrair com outras tarefas, garantindo que a busca seja rapida e a
solucdo seja apresentada prontamente. A combinacdo de conhecimento,

rapidez e postura profissional € o que constroi a eficiéncia do servico.
Aula 4.4: Apresentacédo Pessoal, Higiene e Discricdo no Vestuério

A apresentacdo pessoal € uma extensdo do profissionalismo e reflete o
respeito pelo cliente e pelo ambiente de trabalho. A higiene basica é
inegociavel e demonstra uma autoimagem positiva: tomar banho, escovar
os dentes, usar desodorante e roupas limpas. Para os homens, manter a

barba aparada e o cabelo em ordem é essencial.

O vestuario deve ser sempre apropriado. Se a empresa fornecer
uniforme, este deve ser usado sempre, limpo e bem-cuidado, pois
representa a identidade da marca. Deve-se evitar roupas justas, curtas ou

decotes, e optar por cores discretas.

o Perfumes: O uso deve ser com extrema moderacao. O excesso
de perfume pode ser irritante e até causar crises alérgicas em outras

pessoas, como rinite.

« Maquiagem: Deve ser discreta, apenas para realcar os tracos, e

nunca pesada ou exagerada, como as usadas para festas noturnas.

Cuidar da aparéncia € comunicar ao cliente que o profissional valoriza seu

trabalho e respeita 0 ambiente de consumo.
MODULO 5: ERGONOMIA E SEGURANCA NO TRABALHO

Aula 5.1: Ergonomia no Supermercado e a Norma Regulamentadora
17 (NR 17)

O ambiente de supermercado é propenso a diversos riscos ergonémicos

gque afetam desde o repositor até o operador de caixa. A Ergonomia é a
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ciéncia que busca adaptar as condi¢cdes de trabalho as caracteristicas e
limites psicofisiol6gicos dos trabalhadores, garantindo salde e integridade
fisica. No Brasil, a Norma Regulamentadora 17 (NR 17) estabelece os

parametros de seguranca.
Os principais riscos ergondmicos no setor incluem:
« Esforcos fisicos excessivos.
« Levantamento e transporte manual de peso.
« Posturainadequada.
« Jornada de trabalho prolongada.

Cabe ao empregador a responsabilidade de zelar pela saude dos
colaboradores, oferecendo o treinamento e 0s equipamentos necessarios

para o desenvolvimento seguro das atividades.
Aula 5.2: Técnicas Ergondmicas para Repositores e Estoquistas

Estoquistas e repositores de mercadorias estdo em constante risco devido
a intensa movimentacdo de produtos e ao carregamento de peso. E
comum que carreguem mercadorias além do que sua estrutura fisica
suporta, resultando em problemas na coluna, dores e até mesmo lesfes

nos pulsos.
Para mitigar esses problemas:

1. Treinamento de Levantamento: Os colaboradores devem ser
treinados para fazer o levantamento de mercadorias da forma
correta, utilizando a forca das pernas e mantendo a carga proxima

ao corpo, e nao forcando a coluna.
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2. Pausas e Apoio: O ambiente de trabalho deve ser organizado para

ser ergondémico, incluindo bancos ou cadeiras de apoio para um

periodo de descanso.

Movimentac&o: E crucial que o repositor ndo permaneca em pé o
tempo todo e nao force a coluna entre um deslocamento de

mercadoria e outro, para evitar prejuizos na regiao lombar.

Aula 5.3: Ergonomia nos Setores de Empacotamento e Caixa

Outros setores do supermercado também exigem atencéo ergondémica:

Empacotadores: Passam a maior parte do tempo em pé,
aumentando o risco de dores nas costas devido a postura
inadequada, que pode forcar o nervo ciatico. Além disso, o0s
movimentos continuos e repetitivos ao embalar a mercadoria geram
risco de LER (Lesdes por Esforcos Repetitivos) e tendinites. A
solucéo € alternar a postura, fazendo pausas e trabalhando parte
do tempo sentado (cerca de 15 minutos de descanso) para aliviar a

pressao nas pernas e coluna.

Operadores de Caixa: Trabalham majoritariamente sentados. O
risco principal € a dor nas costas causada pela postura
inadequada. O mobiliario € a solucéo: é fundamental que usem uma
cadeira ergonomicamente correta, totalmente adaptada a NR 17,

para garantir o conforto e o apoio adequado durante a jornada.

Aula 5.4: Gestao de Pausas, Estresse Ocupacional e Produtividade

A produtividade de um supermercado esta diretamente ligada a forma

como a gestéao trata a saude e o bem-estar dos colaboradores. A rigidez

excessiva, como impedir que o funcionéario faca pausas rapidas para

hidratacdo ou necessidades fisioldgicas, é contraproducente. Essa rigidez
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nao aumenta a produtividade; ao contrario, um funcionario insatisfeito ou
com desconforto rende menos e pode desenvolver sérios problemas de

saude, como infec¢des urinarias e desidratagao.

Outro fator de risco € o Estresse Ocupacional, que surge de umajornada
de trabalho prolongada ou da exigéncia continua de horas extras. O
estresse pode causar uma série de danos a saude do trabalhador, como:
problemas psicolégicos, ansiedade, aumento da presséao arterial, insonia,
e diminuicdo da capacidade de concentragdo. Para o bom desempenho e
a sustentabilidade de um supermercado, a preocupagdo com a
integridade fisica e a saude dos trabalhadores deve ser sempre

prioridade.



