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O curso EAD sobre a função de Repositor de Supermercado foi 

estruturado conforme sua solicitação: dividido em 5 módulos, cada um 

contendo 4 aulas detalhadas e didáticas. O texto foi integralmente 

reescrito para garantir a originalidade e a clareza pedagógica, e cada aula 

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

 

Aula 1.1: A Função Essencial: Definição e Relevância Estratégica no 

Varejo 

O papel do repositor, embora pareça restrito ao ato de reabastecer, é 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 disponíveis nas prateleiras para o consumidor. A ausência ou a 

má execução dessa tarefa resulta em perdas imediatas de vendas. Se um 

cliente não encontra o item desejado, ele provavelmente desiste da 

compra ou busca o concorrente. Portanto, a missão do repositor vai além 

do físico; é uma função estratégica de disponibilidade contínua. Este 

trabalho é caracterizado por exigir considerável esforço físico, 

demandando resistência e força para o manuseio e carregamento de 

caixas pesadas e movimentação intensa de mercadorias. Contudo, o setor 

de alimentos e varejo é notavelmente resistente a crises econômicas, 

garantindo um fluxo constante de vagas de emprego para repositores. A 

proatividade em identificar produtos em falta e a agilidade em providenciar 

o reabastecimento são fatores-chave para manter um bom fluxo de 

vendas. 

Aula 1.2: Responsabilidades Operacionais Diárias e Organização do 

Ponto de Venda (PDV) 
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As responsabilidades operacionais do repositor são vastas e centradas na 

excelência do Ponto de Venda (PDV). A principal meta é manter as 

gôndolas e expositores cheios, organizados e atrativos. Isso inclui a 

organização e arrumação minuciosa das prateleiras, garantindo que os 

produtos estejam alinhados e, crucialmente, que os rótulos estejam 

sempre voltados para o consumidor para facilitar a identificação e a 

compra. A limpeza constante do espaço de exposição também é uma 

atribuição rotineira. O repositor deve estar em vigilância constante, 

identificando rapidamente itens esgotados (quebra de gôndola) e 

providenciando a reposição imediata. Em algumas organizações, o 

repositor segue um layout predefinido pelo setor de marketing, que visa 

impulsionar produtos específicos ou de maior margem. Em outras, pode 

haver certa autonomia para decidir a melhor disposição dos artigos, mas 

sempre com o objetivo de facilitar a vida do cliente e garantir o fluxo de 

vendas. 

Aula 1.3: Logística Interna, Controle de Validade e Qualidade 

(PEPS/FIFO) 

O repositor desempenha um papel fundamental na logística interna e no 

controle de perdas do supermercado. Uma de suas tarefas mais críticas 

é o controle de qualidade e validade dos produtos expostos. É 

obrigatório inspecionar as mercadorias, removendo imediatamente itens 

vencidos, danificados ou com embalagens violadas. Para evitar que 

produtos expirem nas prateleiras e gerem prejuízo, 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 próximo devem ser 

posicionados na frente da gôndola para serem vendidos primeiro. Além 

disso, o profissional atua na movimentação do estoque, retirando as 
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mercadorias necessárias e, em muitos casos, registrando entradas e 

saídas e participando do inventário, o que requer o uso de sistemas 

automatizados. 

Aula 1.4: Desenvolvimento Profissional, Hierarquia e Uso de 

Sistemas 

Embora a função de repositor não exija uma formação acadêmica de nível 

superior, o aprimoramento contínuo é um diferencial no mercado. O 

profissional deve buscar capacitação em áreas como técnicas de 

atendimento e, em alguns casos, dominar a etiquetagem de produtos e 

o layout de exposição. Ao ser contratado, é essencial receber 

treinamento detalhado sobre os processos da empresa, sua cultura 

organizacional (missão e valores) e a hierarquia. É crucial, em especial, 

que o repositor saiba operar o sistema automatizado de controle de 

estoque para registrar a movimentação e, em alguns casos, cadastrar 

novos produtos. O treinamento deve ser contínuo: cursos de reciclagem 

periódicos são recomendados para manter todos os funcionários 

alinhados com as políticas da empresa e a imagem da marca. Por fim, é 

vital respeitar a hierarquia: não se deve fazer mudanças no layout da loja 

de forma arbitrária; qualquer sugestão de melhoria deve ser comunicada 

ao superior. 

MÓDULO 2: ESTRATÉGIAS DE ORGANIZAÇÃO DE GÔNDOLAS 

(MERCHANDISING) 

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

Consumidor 

A gôndola, popularmente chamada de prateleira, é o principal mobiliário 

do supermercado e o 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. Gôndolas desorganizadas ou com produtos mal posicionados 

podem fazer com que o cliente não os encontre e, consequentemente, 

desista da compra. Portanto, a tarefa diária do repositor não é apenas 

encher o espaço, mas transformá-lo em um ambiente de vendas 

convidativo. Além da reposição de espaços vazios e da limpeza, é crucial 

que o repositor mantenha a uniformidade na exposição; evite dispor o 

mesmo tipo de produto de maneiras diferentes em prateleiras vizinhas. Um 

ponto essencial é garantir a acessibilidade dos produtos mais vendidos, 

que devem estar ao alcance da mão do consumidor. A organização 

transmite uma imagem de cuidado, confiança e higiene do 

estabelecimento, estimulando o consumidor a comprar mais. 

Aula 2.2: Posicionamento Estratégico: Altura Ideal e Áreas 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 são consideradas as 

áreas nobres e de maior valor. Nesses espaços, devem ser posicionados 

os produtos que a gerência deseja promover: itens com maior margem de 

lucro, marcas exclusivas ou artigos em promoção que precisam de 

destaque imediato. Por outro lado, as prateleiras inferiores são 

reservadas para os produtos básicos, de alta rotatividade ou marcas 

líderes que o cliente irá procurar ativamente, mesmo que não estejam no 

foco principal de sua visão, pois a venda não depende do impulso visual. 

É fundamental evitar prateleiras altas demais que dificultem o acesso, 

pois a dificuldade pode fazer o cliente desistir da compra. Produtos de 

menor saída ou caixas de isopor podem ser alocados nesses espaços 

menos acessíveis. Um cuidado especial deve ser dado aos produtos 

infantis, que devem ser colocados nas prateleiras mais baixas, ao alcance 
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da visão e da mão das crianças, que são grandes influenciadoras de 

compra. 

Aula 2.3: Manuseio, Prevenção de Perdas e Apresentação Visual 

O manuseio cuidadoso das mercadorias é crucial para evitar perdas e 

manter a qualidade do produto. O repositor deve retirar os produtos do 

estoque e posicioná-los nas gôndolas com o máximo de atenção, 

evitando danos às embalagens. Caixas amassadas, rasgadas ou 

violadas geram prejuízo, pois o cliente não irá comprá-las. No estoque e 

durante o transporte, deve-se sempre respeitar o limite máximo de 

empilhamento indicado pelo fabricante para não comprometer a 

integridade dos itens. 

A apresentação visual é igualmente importante: 

 Rótulos Visíveis: Sempre garantir que os rótulos de todos os 

produtos estejam voltados para o consumidor. 

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

mais próxima na frente para garantir a rotatividade. 

 Sem Espaços Vazios: Assegurar que as gôndolas estejam sempre 

cheias, pois prateleiras vazias sinalizam desorganização ou falta de 

estoque. 

Aula 2.4: Proatividade Hierárquica e Espírito de Equipe 

O repositor de excelência é proativo, mas também respeita a hierarquia. 

Ao ser contratado, deve-se aprender e seguir as políticas e regras da casa. 

Não se deve tentar implementar mudanças arbitrárias no layout 

apenas para demonstrar conhecimento. No entanto, se o repositor 

identificar que um produto de alta saída está em um local não estratégico 

ou que os clientes estão enfrentando dificuldades, é seu dever informar 



 

 
ADLAS CURSOS ONLINE 
www.adlas.com.br 

 

 

o superior e sugerir melhorias, explicando o porquê. Essa atitude, 

quando feita com humildade, demonstra atenção e preocupação genuína 

com o aumento das vendas, o que é valorizado pela gerência. 

Um funcionário que desobedece regras ou faz tudo do seu jeito pode ser 

visto como arrogante ou rebelde. Em contraste, um profissional criativo, 

que dá sugestões e trabalha em equipe, é visto com outros olhos e é um 

candidato natural a promoções e benefícios. O espírito cooperativo e o 

auxílio aos colegas em dificuldade são essenciais para um ambiente de 

trabalho saudável. 

MÓDULO 3: COMO CONFECCIONAR CARTAZES (CARTAZISTA) 

Aula 3.1: A Confecção de Cartazes como Diferencial e a Importância 

da Caligrafia 

A capacidade de confeccionar cartazes e materiais de comunicação visual 

pode ser um grande diferencial para o repositor. Embora em grandes 

atacadões exista o profissional dedicado (o "Cartazista") , em 

supermercados menores, esta tarefa é frequentemente atribuída a 

repositores ou estoquistas que demonstrem aptidão. Cartazes de oferta 

são feitos manualmente e renovados constantemente, pois a impressão 

seria inviável devido ao alto custo e à frequência de troca. 

Para garantir uma aparência profissional e evitar um aspecto amador, o 

treino da caligrafia é fundamental. O profissional deve investir em treino 

constante, procurando reproduzir modelos e usando canetas 

esferográficas com pontas quadradas que permitem estilizar traços 

grossos e finos. A prática não deve se limitar a folhas A4, mas deve incluir 

a escrita de letras grandes em papel apropriado, como o "papel manilha", 

que é acessível e vendido em metros. A vontade, a dedicação 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 Comunicação 

Visual 

Um cartaz de ofertas eficaz precisa ser extremamente chamativo para 

atrair a atenção do cliente à distância. A escolha das cores é uma 

estratégia de marketing que busca afetar as emoções do consumidor. A 

regra de ouro é o contraste. Se o fundo do cartaz é amarelo-limão, nunca 

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

 Amarelo: Excelente para chamar a atenção imediata e transmitir 

otimismo; deve ser usado como cor de fundo. 

 Vermelho: Cor da urgência e do destaque, ideal para captar a 

atenção imediatamente e transmitir a mensagem rapidamente. 

 Preto: Usado para títulos e fontes chamativas, transmitindo a 

sensação de força e atitude, e ideal para promoções rápidas como 

Black Friday. 

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

produtos relacionados à saúde. 

Dominar a psicologia das cores permite criar um material que impulsiona 

a decisão de compra. 

Aula 3.3: Gramática Impecável, Objetividade e Prevenção de Erros 

A credibilidade de um supermercado é afetada por erros de grafia nos 

cartazes. Erros de português são imperdoáveis, pois demonstram 

desleixo e falta de profissionalismo, podendo até ridicularizar a oferta ou 

mudar o sentido da mensagem (o que é inadmissível). Por isso, a grafia 

correta é obrigatória. 

Para garantir a correção, o profissional deve: 
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1. Consultar um dicionário sempre que houver dúvidas. Atualmente, 

os dicionários online facilitam essa pesquisa instantânea, tornando 

os erros menos toleráveis. 

2. Praticar a leitura de assuntos de interesse, que é 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 

atenção podem levar a erros que comprometem a comunicação da oferta. 

No caso de palavras estrangeiras, a pesquisa deve ser feita antes da 

escrita para evitar grafias incorretas. Um cartaz que falha na correção ou 

na clareza gera desconfiança e não cumpre seu papel de comunicar a 

promoção. 

Aula 3.4: Técnicas de Precificação e Gerenciamento da Poluição 

Visual 

A forma como o preço é apresentado é 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 preço 

anterior do produto em números menores, e o preço atual da oferta em 

grande destaque, permitindo que o cliente calcule a economia. 

Em relação ao layout e tamanho, o profissional deve evitar a poluição 

visual. Lotar um corredor com cartazes em excesso, em vez de atrair, 

pode repelir o cliente pelo excesso de informação. 

 Cartazes Externos: Devem ser maiores, com cores vivas e 

contrastantes, para serem vistos à distância por pedestres ou 

motoristas. 
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 Cartazes Internos: Devem ser menores, para não atrapalhar o 

tráfego de pessoas, mas nunca pequenos a ponto de dificultar a 

leitura. A mensagem deve ser o mais objetiva possível: destaque o 

valor se a promoção for excelente, e o produto se for um item muito 

procurado. 

MÓDULO 4: FUNDAMENTOS DO ATENDIMENTO AO CLIENTE 

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

Reciprocidade 

No supermercado, o repositor é, na prática, o profissional que mais 

interage com o público. Ele é constantemente requisitado para tirar 

dúvidas sobre localização, preços, marcas e variedades de produtos. Por 

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

O princípio fundamental do bom atendimento é a reciprocidade: atenda 

e trate o cliente como você gostaria de ser atendido. O serviço de 

qualidade não é apenas uma cortesia; é uma estratégia de negócios. Um 

cliente bem atendido tende a retornar (fidelização) e a fazer propaganda 

"boca a boca", garantindo o aumento do fluxo de vendas e a prosperidade 

do local de trabalho. É um ato de profissionalismo e gratidão demonstrar 

preocupação com o crescimento da empresa, o que assegura a 

manutenção do próprio emprego. 

+3 

Aula 4.2: Empatia e Adaptação ao Perfil do Consumidor 

A excelência no atendimento exige empatia, ou seja, a capacidade de se 

colocar no lugar do cliente para entender suas necessidades, pressas e 

dificuldades. O atendimento não pode ser um padrão robótico; ele deve 

ser flexível e adaptado a cada perfil: 
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 Pessoas Idosas: Demandam paciência extra, pois podem ter 

dificuldades de locomoção, visão (para ler rótulos) ou audição. O 

auxílio deve ser completo e as informações devem ser repetidas se 

necessário. 

 Mães com Crianças: É preciso ter compreensão e paciência em 

situações 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, não basta apenas indicar o corredor ("vire à 

esquerda"). O repositor deve certificar-se de que a localização foi 

compreendida e, dependendo da política da loja, acompanhá-lo até 

a gôndola. A agilidade é fundamental, garantindo que o tempo de 

espera seja mínimo. 

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

A postura e o conhecimento do produto são 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 comunicação deve ser 

clara e audível, falando pausadamente para garantir a 

compreensão, mas sem gritar. 

 Conhecimento Profundo: Um repositor deve conhecer a fundo o 

layout da loja e a localização exata de todos os produtos. Ele 

precisa estar sempre atualizado sobre as ofertas e o estoque para 

fornecer a informação precisa que o cliente solicita. 
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A agilidade na ação é fundamental: ao ser solicitado, o repositor não deve 

se distrair com outras tarefas, garantindo que a busca seja rápida e a 

solução seja apresentada prontamente. A combinação de conhecimento, 

rapidez e postura profissional é o que constrói a eficiência do serviço. 

Aula 4.4: Apresentação Pessoal, Higiene e Discrição no Vestuário 

A apresentação pessoal é uma extensão do profissionalismo e reflete o 

respeito pelo cliente e pelo ambiente de trabalho. A higiene básica é 

inegociável 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 vestuário 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. 

 Perfumes: O uso deve ser com extrema moderação. O excesso 

de perfume pode ser irritante e até causar crises alérgicas em outras 

pessoas, como rinite. 

 Maquiagem: Deve ser discreta, apenas para realçar os traços, e 

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

Cuidar da aparência é comunicar ao cliente que o profissional valoriza seu 

trabalho e respeita o ambiente de consumo. 

MÓDULO 5: ERGONOMIA E SEGURANÇA NO TRABALHO 

Aula 5.1: Ergonomia no Supermercado e a Norma Regulamentadora 

17 (NR 17) 

O ambiente de supermercado é propenso a diversos riscos ergonômicos 

que afetam desde o repositor até o operador de caixa. A Ergonomia é a 
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ciência que busca adaptar as condições de trabalho às características e 

limites psicofisiológicos dos trabalhadores, garantindo saúde e integridade 

física. No Brasil, a Norma Regulamentadora 17 (NR 17) estabelece os 

parâmetros de segurança. 

Os principais riscos ergonômicos no setor incluem: 

 Esforços físicos excessivos. 

 Levantamento e transporte manual de peso. 

 Postura inadequada. 

 Jornada de trabalho prolongada. 

Cabe ao empregador a responsabilidade de zelar pela saúde dos 

colaboradores, oferecendo o treinamento e os equipamentos necessários 

para o desenvolvimento seguro das atividades. 

Aula 5.2: Técnicas Ergonômicas para Repositores e Estoquistas 

Estoquistas e repositores de mercadorias estão em constante risco devido 

à intensa movimentação de produtos e ao carregamento de peso. É 

comum que carreguem mercadorias além do que sua estrutura física 

suporta, resultando em problemas na coluna, dores e até mesmo lesões 

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 força das pernas e mantendo a carga próxima 

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

ser ergonômico, incluindo bancos ou cadeiras de apoio para um 

período de descanso. 

3. Movimentação: É crucial que o repositor não permaneça em pé o 

tempo todo e não force a coluna entre um deslocamento de 

mercadoria e outro, para evitar prejuízos na região lombar. 

Aula 5.3: Ergonomia nos Setores de Empacotamento e Caixa 

Outros setores do supermercado também exigem atenção ergonômica: 

 Empacotadores: Passam a maior parte do tempo em pé, 

aumentando o risco de dores nas costas devido à postura 

inadequada, que pode forçar o nervo ciático. Além disso, os 

movimentos contínuos e repetitivos ao embalar a mercadoria geram 

risco de LER (Lesões por Esforços Repetitivos) e tendinites. A 

solução é alternar a postura, fazendo pausas e trabalhando parte 

do tempo sentado (cerca de 15 minutos de descanso) para aliviar a 

pressão nas pernas e coluna. 

 Operadores de Caixa: Trabalham majoritariamente sentados. O 

risco principal é a dor nas costas causada pela postura 

inadequada. O mobiliário é a solução: é fundamental que usem uma 

cadeira ergonomicamente correta, totalmente adaptada à NR 17, 

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

Aula 5.4: Gestão de Pausas, Estresse Ocupacional e Produtividade 

A produtividade de um supermercado está diretamente ligada à forma 

como a gestão trata a saúde e o bem-estar dos colaboradores. A rigidez 

excessiva, como impedir que o funcionário faça pausas rápidas para 

hidratação ou necessidades fisiológicas, é contraproducente. Essa rigidez 
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não aumenta a produtividade; ao contrário, um funcionário insatisfeito ou 

com desconforto rende menos e pode desenvolver sérios problemas de 

saúde, como infecções urinárias e desidratação. 

Outro fator de risco é o Estresse Ocupacional, que surge de uma jornada 

de trabalho prolongada ou da exigência contínua de horas extras. O 

estresse pode causar uma série de danos à saúde do trabalhador, como: 

problemas psicológicos, ansiedade, aumento da pressão arterial, insônia, 

e diminuição da capacidade de concentração. Para o bom desempenho e 

a sustentabilidade de um supermercado, a preocupação com a 

integridade física e a saúde dos trabalhadores deve ser sempre 

prioridade. 


