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1. PAPEL DO REPOSITOR

A primeira responsabilidade que sera atribuida aos repositores é a de conhecer os produtos com
as quais irdo trabalhar. Sera dificil satisfazer os clientes, receber mercadorias com
responsabilidade e zelar pela qualidade dos produtos, sem conhecé-los. Evidentemente nao se
espera, no primeiro momento, que o recém-chegado a fungao ja saiba tudo. Mas é preciso, pelo
menos, saber quais sdo os produtos mais vendidos, quais os cuidados ao recebé-los e , como
armazena-los no local de venda.

A empresa também tem a expectativa que o trabalhador, nos dias atuais, tenha a melhor
formacao possivel. Precisa ser desembaragado, saiba buscar solu¢des com criatividade e rapidez,
demonstrando, acima de tudo, qualidade naquilo que faz.

Pensando nisso, preparamos este curso, especialmente para vocé. Nele estdo assuntos bdsicos
para sua formacao profissional. Mas, este é s6 o primeiro passo. Com dedicagdao e muito estudo,
temos a certeza de que se tornara um profissional de sucesso.

O repositor de mercadorias trabalha na area de vendas do supermercado, de mercearias e outras
lojas do ramo. As vezes estd junto de prateleiras e géndolas arrumando e repondo produtos.
Outras vezes, esta no deposito organizando estoques internos e preparando-se para nova rodada
de abastecimento da loja. Por trabalhar quase todo tempo junto do cliente, esse profissional
deve aproveitar todas as oportunidades para prestar um bom atendimento, demonstrando
conhecimento sobre mercadorias e produtos com os quais lida.

Ndo deve esquecer que, como todo e qualquer profissional, precisa cuidar da apresentagdo
pessoal. Ou seja, dar aquele trato no visual, mas sem exagerar. Bastam as recomendagdes
basicas para uma vida saudadvel — cabelos lavados, dentes escovados, unhas cortadas, banho
tomado. Além disso, ser discreto e ter bom senso ajudam bastante. Isso inclui ndo usar
maquiagem pesada (no caso das mulheres) ou excesso de perfume (homens e mulheres).
Quantos aos enfeites, nada de anéis, pulseiras ou outros detalhes que comprometam o trabalho,
ja que muitas vezes o repositor lida com alimentos.

O uniforme deve estar sempre limpo e bem cuidado. Um visual bacana contribui e pode ajudar a
aumentar as vendas.

FIQUE DE OLHO!
Cada chance de estar mais perto do cliente precisa ser aproveitada ao méaximo. Isso pode significar uma venda a
mais ¢ a conquista da fidelidade daquele consumidor. Diante de uma atitude simpatica, ele vai querer voltar

sempre. Se atitudes for¢adas ou que incomodem o cliente, vocé pode, sim, ser prestativo e eficiente.

2. LOCAL DE TRABALHO

Como membro de uma empresa, seu esforco para trabalhar direito e atender bem vai depender
muito de vocé. Mas ndo sé de vocé. A ajuda dos colegas sera de grande importancia em muitas
situacdes do dia-a-dia. Valorize, portanto, a oportunidade de estar e de trabalhar em equipe.
Para isso:

- Execute o seu trabalho sem deixar furos ou sobrecarregar os demais elementos da equipe;
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- Saiba ouvir a opinido dos colegas;

- Divida seus conhecimentos e informagdes com o0s outros, para que todos possam crescer
juntos;

- Demonstre interesse e entusiasmo com seu trabalho e com as contribuicdes das chefias e dos
colegas;

- Seja sempre educado e respeitoso.

E ja que estamos falando em equipe, vamos conhecer os setores que, normalmente, fazem parte
de um supermercado.
A linha de frente envolve:

- a frente de caixa (onde estdo os operadores e fiscais do caixa, os empacotadores e o0s
recepcionistas, se houver);

- atesouraria (onde é feito todo o controle da movimentacao financeira gerada pelos clientes);
- a mercearia (onde ficam os produtos alimenticios, de higiene e limpeza) e o bazar (onde estdo
os outros produtos, como eletrodomésticos artigos de jardinagem, cama, mesa e banho);

- a segdo pereciveis.

Ja a retaguarda envolve:

- 0s servigos de seguranga;
- 0 setor que cuida do recebimento de mercadorias;
- 0 setor administrativo.

3. COMO LIDAR COM AS MERCADORIAS

E ideal que desde cedo vocé dé o melhor de si para cuidar das mercadorias com grande
responsabilidade. Nada de apertar produtos na prateleira, sobrecarregar gondola ou sair
carregando pilhas de mercadorias pelos corredores. Isto pode resultar em caixas estragadas,
embalagens amassadas, alimentos danificados, ou seja, prejuizo.

Além disso, correrias, movimentos bruscos e atropelos colocam em risco a sua seguranga e vocé
pode sair machucado da historia!

O repositor é responsavel por um grupo de produtos e deve cuidar deles com a méaxima atengdo,
para que cheguem perfeitos até os pontos de exposicdo e ndo estraguem ou sofram danos antes
de ir para as maos do consumidor.

Outra questdo importante é a clareza com que os pregos das varias mercadorias devem ser
expostos. Seja em cartazes, em etiquetas fixadas nos proprios produtos ou colocadas nas
prateleiras, a informacgdo tem que ser objetiva e correta. Hoje em dia, todo mundo anda bem
consciente dos seus direitos de consumidor.

VOCE SABIA?

Nos supermercados e nos demais estabelecimentos comerciais, a regra ¢ a seguinte: vale o menor prego. Imagine que em
uma prateleira estejam empilhadas 20 latas, da mesma marca, etiquetadas com determinado valor. Apensa uma delas esta
com o prego menor. Se o consumidor escolher essa lata, na hora de passar pelo caixa, vale esse prego: o menor.
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Atividade 29

Um cliente do supermercado em que vocé trabalha como repositor procura um produto que
ndo esta mais nas prateleiras. Imediatamente vocé vai ao depdsito e verifica que Ia s6 sobrou
uma unidade desse produto. Ao leva-la para o cliente, a mercadoria cai da sua mao e sofre um
pequeno dano, que o cliente nem chega a perceber na hora. O que vocé faz: avisa a ele que o
produto ndo esta bom para ser vendido? Deixa pra |a? Explique a sua resposta.

4. CONHECIMENTO DOS PRODUTOS — APRENDENDO COM OS COLEGAS E
FORNECEDORES

Foi-se o tempo em que o Repositor carregava, simplesmente, mercadorias e as colocava na
gébndola do supermercado. Os profissionais da reposicdao de loja tém funcdes muito mais
complexas e importantes do que, tdo somente, a de repor mercadorias.

Vocé esta trabalhando numa empresa que tem uma variedade de produtos muito grande. E,
todos os dias sdo lancadas novidades no Mercado. O cliente da sua loja, ao deparar com essas
novidades, poderd estar lhe consultando, para saber mais alguma informac3o. E requisito do com
profissional, conhecer o maximo das caracteristicas dos produtos que esta comercializando.

Vocé pode fazer isso:

e lendo as informacgdes da etiqueta, observando a composicdo e indicacdo;

e aprendendo com colegas e fornecedores, buscando informacdes técnicas, repassadas
pelos mesmos;

e no caso de produtos importados, lendo as etiquetas em portugués que,
obrigatoriamente, devem constar no verso do produto.

Para alcangcarmos melhor padrdo de qualidade, alguns cuidados deverdao ser tomados em relagao
ao produto oferecido ao cliente, por exemplo:

e O produto oferecido deve ser de boa qualidade;

e procurar oferecer produtos que tenham boa aceitagao pelo cliente;

e a0 comprar, devemos ser cautelosos com a qualidade, preco, informacdes, validade,
apresentacdo do produto;

e escolher a melhor se¢do para expor o produto;

e cuidar da armazenagem, estocagem, exposicao até o momento da venda e embalagem
do produto;

e repor a mercadoria em falta nas gondolas;
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zelar pela perfeita apresentacdo dos produtos retirando: latas amassadas, embalagens
quebradas ou rasgadas, mantendo-os limpos;

aplicar o método FIFO (o primeiro que entra é o primeiro que sai), para facilitar o controle
de validades;

acompanhar relatorios de giro dos produtos;

retirar os produtos vencidos da secao;

limpar as géndolas antes de repor mercadorias;

solicitar do fornecedor informagdes necessarias ao manuseio dos produtos, dicas de
consumo para repassar ao consumidor, folhetos informativos, material publicitario;
aplicar técnicas de merchandising para avaliar seu setor: pontos inerentes da secdo,
produtos de maior e menor rotatividade, avaliagao de ponto de venda, troca de produtos,
mudanca de lugares.

5. EXPOSICAO DOS PRODUTOS

Para facilitar a sua vida como repositor, fique de olho em algumas informagbes importantes:

O trabalho com produtos in natura (aqueles naturais mesmo, que ndo passam por
tratamento industrial) exige uma atengao especial. Eles devem estar arrumados em locais
limpos, arejados e bem iluminados. Um exemplo desse tipo de produto é a carne.

Bancadas, prateleiras, gondolas e outros pontos de exposi¢do precisam estar sempre em
perfeitas condicdes de limpeza.

Mantenha as embalagens dos produtos bem conservadas e lacradas para evitar
contaminagdes. Todo cuidado é pouco na hora de vender.

Crie o habito de ler e verificar as datas de validade. Produtos com o prazo de validade
vencido sao improprios para o consumo.

Ja

Confira os carimbos de inspecao. No caso de produtos que precisam de refrigeracao, cuide

para que as temperaturas recomendadas sejam obedecidas.

o trabalho com produtos industrializados exige do repositor outro tipo de observacdo e

comportamento. Produtos com aparéncia alterada, cor diferente ou cheiro estranho
definitivamente ndo podem ser mantidos em exposi¢cdo para venda. Quando ocorrer um
problema desse tipo, chame seu supervisor ou o gerente de sua secdo. Lembre-se: os
profissionais do setor de alimentacdo tém que ser responsaveis e cuidadosos quanto a seguranca
dos produtos, evitando que se contaminem pela variacdo de temperatura, pelo contato com
bactérias e pelos danos causados por ma conservagao.

De olho na saude!

¢ lLata estufada € sinal de alimento estragado.

¢ Lata amassada prejudica a qualidade do alimento, porque o verniz
interno que serve de protecio pode estar rompido, contaminando o
conteudo.

¢ Lata enferrujada ou vidro com tampa enferrujada sio sinais claros
de que um produto esta velho ou mal armazenado.

+ Vidro com liquido opaco, escuro ou com espuma indica alimento

estragado.
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As vezes, os supermercados vendem produtos importados, vindos de outros paises. Nesses
casos, as informagdes escritas nas embalagens estdo no idioma do pais de origem ou entdo em
inglés. Por isso, as empresas que trazem esses produtos para o Brasil tém a obrigagdo de colar,
em cada produto, uma etiqueta com as informacgdes em portugués. Isso é um direito do
consumidor!

X

Alguns supermercados (geralmente as grandes redes) tém se¢oes

inteiras ocupadas com o que chamamos de bens duraveis.

Bens duraveis sao os eletrodomésticos em geral, aparelhos de som,
refrigeradores, lavadoras, aparelhos de ar condicionado, entre outros.

A comercializacao desses itens deve seguir as determinagoes do
Codigo de Defesa do Consumidor. Isso quer dizer que devem ser
apresentados e anunciados corretamente, com as instrucoes de
funcionamento impressas em portugués. Além disso, precisam trazer
manuais, a relagao da rede de assisténcia técnica e, quando vendidos,
ter a garantia assinada e datada pelo funcionario do supermercado.

L o

O repositor no setor de mercearia e bazar

A maioria dos repositores trabalha na linha de frente, distribuindo-se entre o setor de mercearia
e bazar, e o setor de pereciveis. Na mercearia e no bazar sdo vendidas, principalmente,
mercadorias ndo pereciveis, isto é:

e Aquelas com prazo de validade mais longo e, portanto, com menos chances de estragar;
e Que ndo necessitam de equipamentos especiais para sua conservacdo, como geladeiras e
camaras frigorificas.

As mercadorias ndo pereciveis sdo também as que mais se adaptam ao sistema de auto-
atendimento. Nesse sistema, o proprio cliente pega o item na prateleira e leva-o para pagar no
caixa.

No que diz respeito a exposi¢ao, os produtos ndo pereciveis facilitam um bocado a vida do
repositor, que tem apenas o trabalho de arrumar e organizar a mercadoria em prateleiras e
gondolas. Mas ndo importa o tamanho do estabelecimento, pois sempre havera a escala de
responsabilidades e a distribui¢do de fungdes.
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Nos hipermercados (que sao super supermercados), o aumento do
nimero de itens chamados de “nao-alimentos” (vendidos no setor de
bazar) acabou por criar uma funcio especial. Ha um gerente s6 para esse
setor que, quase sempre, é subdividido em utilidades domésticas,
vestuario, eletroeletronicos e lazer.

. J

Mas vamos voltar ao setor de mercearia e bazar. Vocé ja viu que, geralmente, ele é dividido nas
secoes de mercearia seca, bebidas, higiene e limpeza e o bazar propriamente dito. Além do
encarregado de cada sec¢ao, os funcionarios se distribuem em dois grupos:

e 0s gerenciadores, responsaveis por determinados grupos de mercadorias;
e e o0s repositores — olha vocé ailll —, que auxiliam diretamente os gerenciadores,
desempenhando as fungdes que vocé ja conheceu.

Tudo comega a ficar mais claro agora, ndao € mesmo? Como o trabalho de reposicdo nas

diferentes secbes é muito parecido, € comum 0s repositores transitarem de uma secao para
outra, com oportunidade de conhecer mais e avangar na carreira a passos largos.

Voce sabia?

Em alguns supermercados, funcionarios

das empresas fornecedoras circulam pela
loja. O fabricante de pao, por exemplo,
manda uma pessoa de sua equipe para
fazer o que se convencionou chamar de
“promocao de vendas”. Embora essa
pessoa nao seja um funcionario do super-
mercado, esta ali para tentar incentivar os
clientes a comprarem determinado pro-
duto e acompanhar a venda. Sua convi-
vEéncia com essas Pessoas tem que ser a
mais harmonica possivel.

.

Procure juntar o maximo de informagdGes sobre os produtos da secdo em que vocé vai trabalhar.
No bazar e nas demais se¢Oes de nao-alimentos, esforce-se para estar familiarizado com tudo o
que é vendido. Caso vocé seja deslocado para a se¢do de eletrodomésticos, por exemplo,
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aproveite ao maximo os treinamentos dados pelos fabricantes dos produtos ou pelo préprio
supermercado.

Os produtos classificados como ndo-alimentos mais comumente encontrados em um
supermercado sdo:

e roupas infantis, femininas e masculinas;
jogos de roupas de cama, mesa e banho;
calgados;

artigos esportivos;

artigos de jardinagem;

produtos para automoveis;
eletrodomeésticos e eletroportateis;
aparelhos de som e televisdes;

artigos de informatica;

CDs e DVDs.

Tomando conta do espago

Diante da imensa quantidade de produtos que chega ao supermercado todos os dias, fica o
desafio: como acomodar tudo nas prateleiras e goéndolas disponiveis? Como fazer para
apresentar novidades e langamentos de modo que tudo fique bem visivel? Isso ndo é tdo simples
assim. E tudo fica mais complicado ainda quanto maior for o supermercado Hoje Ja emstem
programas especiais de computador que auxiliam no : —
gerenciamento do espaco.

Com o apoio desses programas, € possivel relacionar
os dados referentes ao espaco fisico (tamanho da loja,
forma, andares etc.), as mercadorias, ao volume de
vendas e aos custos. Com essas informacgdes, o
programa elabora uma espécie de planta da loja,
distribuindo produtos, equipamentos e setores nos
melhores pontos de exposicao, tornando o espago
funcional e atraente aos olhos do cliente.

Técnicas de exposicdo

Existem técnicas especificas para a exposicao de mercadorias. O objetivo € sempre um: atrair o
cliente e dar uma direcdo as vendas, conforme os interesses do supermercado. Entre as técnicas
mais conhecidas, podemos citar:

e Ponto natural — sdo os locais (em gondolas ou balcdes) onde normalmente os produtos
ficam expostos.

e Ponto promocional — & um local extra ou temporario onde os produtos ficam expostos
somente durante uma campanha de vendas.

e Arrumacdo vertical — é uma forma de organizar os produtos muito comum nos
supermercados. Essa técnica permite que varias marcas de um mesmo tipo de produto
fiquem préximas umas da outras. O espago destinado a cada uma tem relagdo direta com a
saida do produto. Isto €, quanto mais vendida uma determinada marca, maior sera o espago

8
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para sua exposic¢do. Isso facilita a compra por impulso (quando o cliente leva a mercadoria
sem pensar muito) e melhora o visual das prateleiras.

Verticalizagdo da categoria do produto — técnica recomendada para lojas de pequeno e
médio portes. Os produtos sdo arrumados por marca, uma sobre a outra. Cada marca ocupa
uma prateleira. Isso permite que o cliente tenha uma boa visdo de tudo o que é oferecido.
Com essa técnica, a loja pode posicionar o produto de maior giro (aquele que sai mais) na
prateleira mais baixa ou na mais alta, deixando a altura dos olhos do consumidor os
produtos que vendem menos.

_—_ L i ot e
Verticalizagdao da marca — € a técnica de exposigao mais vantajosa para as lojas de grande
porte e hipermercados. Como suas areas de venda sdao muito extensas, as mercadorias
precisam ser expostas em grandes quantidades, para nao desaparecerem na imensiddo da
loja.
FIFO ou PEPS — é a técnica de expor na frente da gondola o produto com data de fabricagdo
mais antiga. Atras ficam os mais novos. E também conhecidacomo rodizio. FIFO é uma sigla
em inglés que quer dizer First in, first out. Em portugués ela foi transformada em PEPS e
quer dizer: primeira que entra, primeira que sai. Atencdo a data de validade dos produtos:
mercadorias com prazo vencido ndo podem ser vendidas. Portanto, ndo podem ser
expostas.
Giro dos produtos — essa técnica procura estabelecer um ponto de equilibrio entre o espago
de exposicdao dado a determinado produto e o seu giro. Por exemplo: a marca de leite A
ocupa a metade das prateleiras e praticamente nao vende. A marca B ocupa sé um pequeno
espaco e acaba rapidamente, obrigando o repositor a fazer varias viagens até o depdsito
para trazer mais mercadoria para a loja. Tem alguma coisa errada ai, vocé ndo acha? Se o
leite da marca B vende mais, ele tem que ocupar mais espaco na area de venda. Ficou facil
entender, ndo é?

)

8

Existe ainda outra técnica de exposicio de produtos, conhecida como
horizontalizacao da marca. Atualmente ela é pouco usada, por causa do
trabalho que da ao cliente. Para poder comparar precos, ele tem que
ficar se deslocando de uma extremidade a outra das prateleiras e
gondolas, pois os produtos sao organizados em toda sua extensao. Por
exemplo: em uma mesma prateleira sao expostas as varias marcas de

sabao em po6 que o supermercado vende.
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B et i ki e s

N Atividade 30

Imagine que, no supermercado Astro, a prateleira onde ficam expostos
os logurtes estd quase vazia. E hora de repor esse produto. Vocé vai ao
deposito e traz uma caixa cheia de potes de iogurte. Considerando os

\

potes que ja estavam expostos, COmo voce arrumaria esse produto na
prateleira?

Vendas especiais

Vocé ja deve ter percebido que os supermercados se transformam por completo quando datas
como Pascoa e Natal vao se aproximando. Claro que ndo € por acaso. Como sao periodos de
muitas vendas, as empresas procuram lancar mao de todo tipo de recurso para atrair a clientela
e melhorar seus negocios. Dezembro &, disparado, o periodo de vendas mais siginificativas,
porgue nesse més se comemoram o Natal e a virada de ano. As vendas crescem principalmente
por dois motivos:

e o clima de boa vontade e otimismo predominante nessa época;

e aumento do dinheiro no bolso, que vem com os pagamentos do 132 salario e das

gratificagdes de fim de ano.

:

Naio s0 as datas comemorativas fixas motivam a realizacao de vendas

especiais. Elas também acontecem a cada mudanca de estacao do ano ou
por ocasiao de algum evento marcante, como uma Copa do Mundo, por
exemplo. Em situacoes assim, a rotina de trabalho ganha nova dinamica e
alguns produtos passam a ser mais valorizados, merecendo um destaque

maior na loja.

% /

Mas é bom saber que esse periodo exige grande planejamento. A area comercial dos
supermercados comecga a preparar as compras com muitos meses de antecedéncia. Ela faz isso

10




4
(\' REPOSITOR DE SUPERMERCADDS
icursos Unicursos Fortaleza

para poder garantir bom preco e quantidade de produtos suficiente para atender a maioria dos
clientes.

A loja prepara ainda a decoragdo de Natal e muitas vezes reforga sua equipe com contratagdes
temporarias. Mais do que nunca se percebe o valor do trabalho em grupo. Os pontos
promocionais sao mais numerosos e o repositor trabalha dobrado, reabastecendo
constantemente os locais de exposicdao das mercadorias.

De acordo com a Associacao Brasileira de Supermercados (Abras), as trés principais datas sdo o
Natal, a Pdscoa e o Dia das Mdes.

Que rotina movimentada!

Os pontos de exposi¢ao de determinado produto podem se transformar, de uma hora para
outra, em locais de promogao. Isso significa trabalhar determinado produto de maneira especial
em uma prateleira ou géndola.

Isso acontece quando, por exemplo, o supermercado faz um acordo com o fabricante de sabdo
em po e coloca em evidéncia aquele produto que vem sendo muito anunciado, mostrado em um
programa de TV ou que apareceu em uma novela.

Esse tipo de exposicdo, chamada de exposigdo direcionada, faz com que o consumidor reconhega
o produto assim que o encontra na loja. E mais: faz com que ele compre exatamente aquela
marca, de acordo com o que foi planejado pelo fabricante e pela loja.

Mais um ponto interessante: para conquistar o consumidor, os fornecedores de mercadorias tém
criado varios equipamentos que podem ser colocados nas prateleiras para destacar os seus
respectivos produtos. Cada vez mais usam suportes para latas, caixas para envelopes de sucos,
aramados especiais e outras tantas coisas que ficam apoiadas nas bordas de prateleiras e
gondolas, chamando a atencao do cliente.
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_———
N

Os supermercados também fazem promocoes de precos. A decisio de

fazer uma promogao se inicia quando o supermercado entra em acordo
com seus fornecedores. Grandes quantidades de determinado produto
sio negociadas a pregos mais baixos. Com isso, o supermercado pode
vendé-lo mais barato. E isso beneficia o consumidor, embora o lucro
do supermercado seja menor por unidade do produto vendido. Para
decidir que itens vao entrar em promogao, os gerentes levam em conta
informacoes como:

+ a marca (tem que ser conhecida e procurada pelo consumidor);

¢ 0 giro do produto, isto €, se ele vende muito ou pouco.

As promogoes normalmente incluem produtos que saem muito;

+ a melhor época das frutas e dos legumes, isto €, o periodo em que

esses produtos sio mais abundantes. O supermercado os compra

por menos e pode vendé-los por um preco mais baixo também;

+ a concorréncia, isto €, se outros supermercados vendem o mesmo

produto por menos. Se isso acontece, os pregos podem ser ajustados
para atrair novos consumidores.

Os profissionais que
trabalham no setor de
pereciveis precisam ter
consciéncia de sua grande
responsabilidade. Os
produtos devem estar muito
bem apresentados,
embalados e conservados.
Caso contrario, ha risco para
a saide do consumidor.

O setor de pereciveis deve atender a uma série de
procedimentos, determinados por lei, sobre saide pblica, pesos
e medidas, impostos e normas de seguranga no trabalho. Procure
conhecer e fazer uso dessas normas, Assim vocé evitara
problemas para vocé mesmo e também para a empresa.

\. J

Na Ponta da Lingua

Agora vocé vai conhecer alguns dos materiais mais usados no merchandising e na sinalizagdo dos
supermercados, com o principal objetivo de dar destaque a determinado produto. Listamos aqui
apenas aqueles que se relacionam mais de perto com a atividade do repositor.

1- Bandeja de degustacao — suporte usado pelo promotor de vendas do fabricante do produto a
ser destacado. Nessa bandeja ficam pequenas porcoes do produto para que os consumidores
experimentem na hora.

12
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2 - Blister — embalagem transparente, plastificada, para expor produtos.

3 - Cesto (ou container) — uma espécie de grande caixa, geralmente de metal, para expor
produtos de forma organizada.

4 - Display — qualquer equipamento destinado a ajudar a vender determinado produto. Pode ser
colocado diretamente no chdo, ou em vitrines, balcdes e gondolas.

5 - Dispenser — equipamento que deixa o produto a mostra, em primeiro plano.

6 - Gancheira — expositor especial para colocar produtos em blister ou em saquinhos.

7 - Box pallet — caixa usada para transportar e deixar a mostra mercadorias de grande volume.

8- Amostra gratis (ou sampling) — versdo, em quantidade reduzida, do produto ao qual se quer

dar destaque. E distribuida gratuitamente aos consumidores, para que eles o experimentem (e
depois passem a compra-lo).

—

()

merchandising. [Ingl] S. m.
(...) 3. Market. Esforco
promocional, feito nos pontos-
de-venda, em que se utiliza
displays, cartazes, amostras
gritis, efc.

In Nove Diciondirio da Lingua
Portuguesa, de Aurélio Buarque
de Holanda Ferreira.

O repositor no setor de pereciveis
Pereciveis sdao os produtos que tém prazo de validade menor e se estragam com maior
facilidade. Mas esses produtos sao praticamente obrigatdorios em qualquer supermercado. E
mais: eles podem representar até 60% do total de vendas de uma loja. Além do agougue, as
secdes mais comuns no setor de pereciveis sao:

¢ hortifruti (legumes e frutas);

e frios e laticinios.
Em empresas maiores, € possivel ainda encontrar peixaria, padaria e rotisseria. Juntas, elas
representam uma area muito importante, porque atraem o consumidor muitas vezes ao
supermercado, ja que ninguém faz grandes estoques de produtos pereciveis em casa.

Em algumas das secGes de pereciveis hda uma série de equipamentos para armazenar os

produtos. Por exemplo, os refrigeradores verticais e os horizontais (também chamados de ilhas
de congelados). O repositor ndo é responsavel pela manutencao desses equipamentos, mas
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precisa saber identificar se eles estdo funcionando perfeitamente. E mais: precisa manté-los
limpos, obedecendo as normas de higiene.

Atencao, por exemplo, aos refrigeradores verticais, onde sao expostos alguns alimentos
congelados:
e as portas tém que ficar inteiramente fechadas para ndo deixar escapar o ar frio;
e aarrumacdo das mercadorias deve deixar livre a drea por onde o ar circula.

Os hortifruti

Nessa secdo sao vendidos legumes, verduras, frutas, ovos e, em alguns casos, saladas prontas e
sucos naturais. Até bem pouco tempo, muitos desses itens eram quase sempre comprados nas
feiras. Mas questdes relacionadas ao conforto e a seguranga fizeram muita gente mudar seus
habitos. Hoje elas compram os hortifruti nos supermercados.

Para ndo haver prejuizos, é importante controlar bem o estoque. Isso significa o seguinte: nada
deve faltar quando o cliente procurar, mas também ndo pode sobrar mercadoria. Nesse ultimo
caso, a sobra faz com que haja muitos produtos estragados antes mesmo que cheguem as
prateleiras.

As condigbes de armazenamento dos produtos sdo muito importantes para manter sua
qualidade. O cliente quase sempre se recusa a levar produtos com manchas ou com “cara” de
passado. E ele tem razdo nisso, vocé ndo acha?

As caixas de hortifrutis, por exemplo, devem ser empilhadas; as aberturas, porém, tém que ficar
desimpedidas, para permitir a entrada de ar.

Na hora de expor os produtos, tudo vai depender do tamanho da loja. Mas considere sempre
que, no caso de frutas, legumes e verduras, o cliente aprecia o colorido e a beleza desses
produtos, além da qualidade, é claro.

Esses aspectos devem ser valorizados no momento de colocar as mercadorias a venda. Escolha

os itens mais bonitos para colocar na frente. Tente variagdes de cor e tamanho, tudo sempre
com a intengdo de valorizar o produto.
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N Atividade 31
-'\

Na bancada de frutas, vocé precisa arrumar laranjas, magas, tangerinas,

mel6es, abacates, bananas, péras e uvas. De que modo vocé faria isso?
Que frutas vocé poria ao lado de que frutas? A arrumacao seria por
cor, por tipo ou por tamanho?

Os hortifruti estdo em uma categoria de produtos cujo consumo acontece quase sempre pela
manha. Por isso, € importante manter os pontos de venda ainda mais organizados nessas horas.

—
N

Muitos supermercados téem feito investimentos nas dareas de hortifruti.

Eles descobriram que, ao valorizar se¢oes desse tipo, tornam seus
espagos de venda mais atraentes. Os hortifruti, que ficavam no fundo
das lojas, estao sendo trazidos para as entradas laterais e até mesmo
para os centros de loja.

Tudo isso para atrair cada vez mais o cliente.

N, J

A manutencdo das condi¢es de limpeza da se¢do de hortifruti € fundamental. Paredes e pisos
devem ser verificados a todo instante e precisam ser mantidos limpissimos. BalcGes e mesas de
exposicao devem ser arrumados a cada troca de produto. E, se surgir algum lixo, ele precisa ser
retirado imediatamente e mantido longe dos produtos em exposicao. Toda atengao é pouca!
Frios e laticinios
Essa se¢ao vende:

e produtos industrializados, muitos deles derivados do leite (iogurtes, manteiga, requeijdo,

por exemplo);
e alimentos vendidos a granel, como azeitonas e conservas;
e mercadorias que sao vendidas fatiadas, como presunto, queijo e mortadela.

Nessa secdo também é necessaria muita atengdo ao receber e armazenar os produtos. E preciso
respeitar os prazos de validade e as exigéncias de refrigeracao.

logurtes e produtos semelhantes devem ser colocados proximos uns dos outros, respeitando
sempre o limite de empilhamento maximo recomendado pelo fabricante. O mesmo vale para
queijos, manteigas, margarinas, massas frescas e outros itens que necessitam de refrigeracdo.

Na tabela a seguir, vocé pode conferir quais sdo os principais produtos dessa secdo e verificar os
respectivos prazos de validade e temperaturas de conservagao.
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Produto Validade Temperatura

Leite longa-vida 120 dias Temperatura ambiente
Manteiga 45 a 90 dias Resfriada (até 10°C)
Margarina 180 dias Resfriada (até 10°C)
Creme de leite fresco 15 a 20 dias Resfriada (até 10°C)
logurte 30 a 45 dias Resfriada (até 10°C)
Sobremesa lactea 30 a 45 dias Resfriada (até 10°C)
Leite fermentado 30 a 45 dias Resfriada (até 10°C)
Requeijao em copo 45 dias Resfriada (até 10°C)
Queijo inteiro 30 a 60 dias Resfriada (até 10°C)
Queijo-de-minas (em saco plastico) 7 a 10 dias Resfriada (até 10°C)
Queijo-de-minas (embalagem com tampa) 15 a 30 dias Resfriada (até 10°C)
Frios fatiados (embalados a vacuo) 60 a 120 dias Resfriada (até 10°C)
Massa fresca 30 a 50 dias Resfriada (até 10°C)
Suco resfriado 60 a 90 dias Resfriada (até 10°C)
Salsicha (embalada) 60 a 120 dias Resfriada (até 10°C)
Lingliica (embalada a vacuo) 60 a 120 dias Resfriada (até 10°C)

Pratos prontos congelados

Pizza congelada

120 a 180 dias
120 a 180 dias

Resfriada (até 10°C)

Congelada (-18°Ca-12°C)

Hambdrguer congelado 180 dias Congelada (-18°Ca-12°C)
Legume congelado 90 a 180 dias Congelada (-18°Ca -12°C)
Batata frita congelada 90 a 80 dias Congelada (-18°C a -12°C)
Suco congelado 180 dias Congelada (-18°C a -12°C)
Sorvete até 2 anos Congelada (-18°C)

Fonte: Pesquisa nos supermercados Bon Marché e Pao de Aclcar, jan./2003.

Para os frios, € interessante fazer uma exposi¢do caprichada, por tipo: a familia dos presuntos,
dos salames, das mortadelas e assim por diante. Muitos supermercados trabalham com estoque
de frios ja fatiados ou preferem manter um sistema misto, oferecendo, também, a opgdo de
cortar o produto na hora. E muito importante conhecer a variedade de produtos da se¢do de
frios e laticinios para dar qualquer informacao solicitada pelo cliente.

As normas de exposi¢do para os produtos que sdo vendidos a granel, como azeitonas, costumam
variar muito de supermercado para supermercado. De um modo geral, esses produtos sdo
apresentados em grandes recipientes, devidamente cobertos. Ao ser solicitado pelo consumidor,
o funcionario habilitado vai servi-lo, pesando a quantidade desejada. Os utensilios usados para
auxiliar nesse atendimento, como colheres e pequenas pas, devem ser conservados em perfeito
estado de limpeza. Ao término de seu turno de trabalho, o funcionario do setor devera higienizar
as colheres, conchas e pas.
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Por ultimo, vale lembrar da drea de salgados, que também pertence a secdo de frios. E o local
onde a gente encontra bacalhau, carne-seca, paio e outros defumados. Esse tipo de produto fica
exposto em um balcdo especial e, assim como as demais mercadorias, deve ser arrumado o mais
cuidadosamente possivel.

N Atividade 32

Vi a um supermercado e procure conhecer os setores de pereciveis, de

N

mercearia e bazar. Faga uma lista com todos os tipos de produtos que
ha nesses setores. Depois, compare sua lista com a de outros colegas.
Vocé podera descobrir semelhangas e diferencas interessantes...

6. VISAO GERAL DO SETOR — (CONSUMIDOR E ORGAOS DE PROTEGAO)

O processo de venda exige um controle constante, desde a armazenagem dos produtos até o
momento em que eles passam pelo caixa. O consumidor, ao entrar em um estabelecimento
comercial, tem o direito de fazer uma compra adequada e reclamar se ndo for bem atendido,
nao ficar satisfeito com o produto ou com o servico da loja. Muitos supermercados mantém
centros de atendimento aos clientes, conhecidos como SAC (Servico de Atendimento ao Cliente).
Além disso, atualmente, no Brasil, existem drgdos especializados em proteger o consumidor. O
mais conhecido deles é o Procon (Procuradoria de Defesa do Consumidor), que tem
representagdo em todos os estados do pais.
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