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Introducao

As festas juninas sdo 6timas oportunidades para alavancar as
vendas, lojas decoradas e bem abastecidas com produtos tipicos es-
timulam a venda de outros produtos, portanto devemos ficar aten-
dos no piso de vendas, dreas internas e depdsitos, pois teremos um
grande fluxo de clientes e prestadores de servicos em nossas lojas
e com isso, provavelmente poderemos ter oportunidades de furtos
e desvios. Nessa ocasido, a parceria entre a industria e o varejo é
imprescindivel para que toda a decoracdo orne com a festividade e
nada passe despercebido.

As comemoracdes nesta temporada coincidem com o pe-
riodo em que boa parte dos brasileiros retira os casacos dos
roupeiros, acende as estufas e lareiras e abre um vinho tinto.
E hora de aproximar os vinhos de itens que costumam serem
vendidos nas festas juninas como rapadura, pinhdo, pipoca e
amendoim. Cabe lembrar que o vinho também é um dos ingre-
dientes de duas delicias indispensdveis para o periodo: o sagu
e 0 guentado (vinho quente).




Planejando

v Planejar, definir as acdes para serem trabalhadas no periodo.

v’ Desenvolver os materiais (banners, cartazes, folders) para serem
usados nas lojas.

v Caracterizar a vestimento dos funcionarios com o uso de figurino
tipico levard o cliente a perceber que a data estd se aproximando.

v Organizar escalas, intensificar a Prevencdo de Perdas em todos
0s pisos da loja em todos os horarios, principalmente nos intervalos de
almoco e do jantar.

v Intensificar rondas na dreas internas e nos depdsitos;

v Intensificar as chamadas de seqguranca;

v Explorar as técnicas de promocgdo.

Técnicas de Promocao

Cross Merchandising

Produtos compativeis, um ao lado do outro. Levam o consumidor a
compra produtos que buscava e outros que sequer havia cogitado, mas
que por estarem préximos sdo lembrados, e a intensificacdo da compra
por impulso.

Pontos extras

Aumenta a visibilidade do produto e causa impacto; cria um ambien-
te atrativo,apoia e informa sobre promoc¢des para aumentar as vendas.
Exemplos: ilhas, pontas de géndola e a distribuicdo dos vinhos em cai-
xas em pontos estratégicos no interior da loja.

Podem ser tanto préximos aos caixas - para estimular a compra por
impulso (oportunidade) - ou em pontos de grande circulagao de consu-
midores.

Descontos

Para que a reducdo de preco cumpra com o seu objetivo de aumentar a
venda de um determinado produto, é importante comunica-la de forma clara.
Por exemplo: na categoria dos vinhos é fundamental que o consumidor co-
nheca o preco anterior para perceber o desconto que estd sendo oferecido.

Kits Promocionais
Ferramenta para potencializar as vendas. Oportuniza que o consu-
midor compre um pouco mais do que o faria
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Degustacdes ou experimentacdes

v’ Convida e incentiva o consumo

v Torna o produto mais popular

v -Vence “resisténcias” do cliente que se vé compelido a comprar

v Alivia grandes estoques da loja e aumenta vendas

v Fornecer informacdes sobre itens bdsicos dos produtos. O aten-
dente deve ter o conhecimento necessdrio para tirar ddvidas que po-
dem surgir apds a experimentacdo

Materiais de ponto de venda (PDV)

Displays, materiais impressos, sinalizacao sao materiais de PDV in-
fluenciam a decisdo de compra, pois chamam a atencdo do consumidor.

Finalidade: relembrar, persuadir, indicar posi¢do, expor e vender.
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ATENCAO REDOBRADA

Aumento no Fluxo de Pessoas

v’ Os colaboradores da drea de vendas e os fiscais devem redobrar
a atencado, pois haverd aumento na circulacdo de pessoas nesta época.

v Organizar escalas, onde teremos Prevencdo de Perdas em todos
os pisos da loja em todos os horarios, principalmente nos intervalos de
almoco e do jantar.

v Reforcar a seguranca. Pessoal da seguranca deve participar em
todas as ativacdes de alarmes e comunicacao, aferindo seus funciona-
mentos.

v’ Programar rondas na dreas internas e nos depdsitos;

v Intensificar as chamadas de seguranca;

Exposicdao com sequranca

v A grande exposicao dos produtos atrai consumidores, mas tam-
bém interessado em furtos. Para prevencao é importante o uso da pro-
tecdo eletrénica - etiquetas adesivas, etiquetas rigidas, funcionarios
com presenca intensiva e posicionamento dos produtos de maior valor
préximo as cameras filmadoras.

v As exposicdes das ilhas devem ser seguras.

v Evite deixar a exposicdo sem produtos, repor de imediato os de maior saida.

v Inverter o posicionamento dos produtos nas géndolas tanto na
altura das prateleiras como e, sobretudo adotando o sistema PVPS. Pri-
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meiro que Vende é o Primeiro que Sai. Apresentar o produto de forma
organizada e que facilite o manuseio, explorando uma boa visualizacao.

v Quanto maior a exposicdo, maior a venda, seja com uma boa visi-
bilidade na gbndola ou aces promocionais e de marketing.

Operacoes de Caixa

v/ O monitoramento de eventos como cancelamentos de cupom ou
itens devem ser acompanhados pela geréncia da loja e também pela
Prevencdo de Perdas.

v Atencdo nos registros corretos de pack de cervejas e refrigeran-
tes e sempre chamar o fiscal de caixa para verificar as quantidades de
packs dentro dos carrinhos de compras.

v Atencdo a caixas abertas, violadas e troca de etiquetas;

Evitar perdas observando se ha produtos escondidos no carrinho de
compras ou no interior de outra embalagem;

v Medida como a certificagdo do cdédigo de barras ajuda a verificar
se o padrdo do produto esta dentro dos critérios estabelecidos e garan-
tir a qualidade de leitura.

v Orientar o operador para efetuar o registro unitdrio dos produtos;

v Retornar os produtos abandonados na frente de caixa o mais bre-
ve possivel, sobretudo os pereciveis.

Produto Alto Risco (PAR)

v’ Manter produtos PAR dentro da drea segregada.

v Utilizar acessérios de protecdo para PAR (etiquetas de protecao,
fitas ciclop, lacres etc.); verificar se todos os PAR possuem 0s acesso-
rios antifurto. Caso nao, verificar em parceria com a loja a medida mais
adequada para a situacao;

v Realizar rondas periddicas na drea de vendas, principalmente em
locais de baixa circulacdo e exposicdao de PAR;

v/ Atencdo com os carrinhos montados (gaiolas), pois os PARs ficam
encobertos, dificultando a visualizacao.

Decoracao

Investir em decoracgdo e exposicdo nos supermercados para atrairem os
consumidores. A decoracdo pode variar: bandeirolas, bal8es juninos, rodas
de carroca. Na colocacdo da decoracdo e montagem das barracas, cuidado
para ndo atrapalhar o alcance dos circuitos de cameras de seguranca.
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Dicas Estratégicas

v Campanhas com grande criatividade peculiares as festas. Montar
uma acao criativa com o minimo de risco envolvido

v/ Aproximar-se ao maximo de seu consumidor. Analise o perfil do
cliente antes de montar uma estratégia de forte apelo dentro do ponto
de venda.

v Demonstrar ao cliente que o supermercado estd comprometido e
envolvido com os momentos festivos desta sazonalidade.

v Uma estratégia fundamental é atrelar a campanha ao publico in-
fantil.

v Supermercados com bastante espaco ao ar livre tem a opc¢do de
montar acdes mais elaboradas.

v Para alegrar o momento e na tentativa de conquistar os consumi-
dores, podem explorar os sentidos:

@® olfato: com cheiro de pipoca, amendoim etc.

@ audicao: transmitir pelo sistema interno de dudio, musicas atinentes
a data. (Verificar se é preciso autorizacdo em razao dos direitos autorais.

@® paladar: estimular através da degustacao de produtos sazonais

® visdo: decoracdo, iluminacdo, cartazes alegres e coloridos. O
cliente come com os olhos.

@ Atraia o cliente, crie um ambiente agraddvel que faca com que o
cliente figue com mais vontade de consumir:

@® Sanfoneiros tocando forré pé de serra

@® Distribuicdo de pipoca

@® Brincadeiras (boca do caipira, argolas e pescaria).

@® Caracterizacdo do caipira (pintura no rosto)

@® Degustacdes de produtos.

O importante é que o supermercadista saiba adequar a sua proposta
ao espaco disponivel e as caracteristicas do seu publico. Ilha ou area
reservada na ponta de géndolas,o importante é levar ao conhecimento
do consumidor as novidades e ofertas da loja.



PRODUTOS QUE NAO PODEM

FALTAR NESTAS FESTIVIDADES

Fazem parte do carddpio desta época: arroz doce, bolo de amen-
doim, bom-bocado, broa de fubd, cocada, pé-de-moleque, quentdo, vi-
nho guente, batata doce e muito mais.

Milho

v Vale a pena investir na divulgacdo do produto em ilhas, quios-
ques, pontas de gdndolas e barraca. Na exposicdo, destacd-lo entre
outros itens.

v Ouse na degustacao.

v’ Lembrar o consumidor do uso do milho em diversos pratos tipicos
auxiliara nas vendas. Milho é a base da culindria das festas juninas.

Pipoca

v O segmento de pipoca para micro-ondas é o que mais cresce.

v Distribuir pipoca quentinha aos consumidores da loja proporcio-
nara a venda por impulso.



Queijos

v Alimento polivalente, o queijo pode acompanhar massas, carnes
e até mesmo saladas.

v E na estacdo que cresce o consumo de queijo, uma iguaria perfei-
ta pra combinar com frios e vinhos.

v Exposicdo com suas variedade e tipos.

Baixe a cartilna Conheca Queijos - Dicas para prevencao de perdas e
aumento de vendas no portal - www.escolaabras.com.br

Coco
v Oferecer coco ralado, leite de coco, Utilizado em doces e bolos

Amendoim
v Com casca e sem casca

Variedade dos doces
v’ Pacoca, doce de leite, pé-de-moleque e doce de amendoim.

Cerveja

v O clima mais frio e as comidas de sabores temperados sugerem
cervejas do tipo Pilsen, consumidas nestas festividades. Destacam-se
nas vendas as cervejas mais densas e encorpadas.
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v As cervejas de tipo Bocks sdo perfeitas combina¢des com canjica,
pamonha, curau, cuscuz.

v O produto atende a uma grande procura do consumidor para acom-
panhar os churrasquinhos nas festas em familia ou na comunidade.

Pratos tipicos prontos ou venda de ingredientes

v’ Provoque a compra de ingredientes especiais para preparo de pratos
tipicos distribuindo receitas ou oferecendo degustacdo dos mesmos.

v Para os que preferem preparar pratos especiais, a loja deve ofe-
recer também os ingredientes necessdrios: leite de coco tradicional e
light, leite condensado, creme de leite, fubad, canjica e farinha de milho.

v’ Nas rotisserias ou padarias oferecer bolos de fubd, milho, mandio-
ca e coco, broa de milho e cocada, pamonhas.

v Faca parcerias, conte com as industrias e invista em novas ideias
gue vao chamar a atencdo do publico.

v Aulas de culindria e entregas a domicilios sdo outros diferenciais
gue ajudam a elevar ainda mais as vendas.

v As receitas variam de acordo com a regido do pais, com a oferta
de produtos e a cultura local. Atente para os nomes regionais: o que é
conhecido como canjica por grande parte dos brasileiros é chamado de
mugunza pelos nortistas e nordestinos. E o0 que é canjica no Norte e no
Nordeste, é conhecido no restante de pais como curau.




Produtos organicos - tendéncia de consumo

As gostosuras destas festas podem causar problemas na boa forma
e comprometem a salde de alguns clientes, sem sair da dieta.

v Sugestdes para uma festa junina light: leite desnatado, margarina
light, adogantes, alimentos de milho em vez dos que contém amendoim.
v Demonstrar a qualidade nutricional de cada produto ou prato.

v Oferecer também pratos saudaveis a base de milho, com uso de
leite desnatado e acgucar organico.

v Funciondrios distribuem folders e explicam aos clientes os bene-
ficios de produtos a saude, além de indicarem cuidados no consumo de
outros que oferecem riscos a saude. Isto aproxima clientes.

v Faca campanha dos itens light e com pouca gordura, isto pode
elevar as vendas.

v Disponibilize uma exposicdo de produtos integrais na padaria da
loja, tanto prontos como a granel. Numa cesta de vime coloque notas
informativas de produtos integrais, em descricdao breve das principais
caracteristicas de produtos como sal marinho, acldcar mascavo, linha,
gergelim, castanhas, aveia e outros.

v’ Castanhas, nozes e améndoas ricas em acado antioxidante que aju-
dam a combater o envelhecimento precoce, colesterol e a reducdo do
risco de doencas cardiovasculares.

v Frutas frescas imprescindiveis para a manutencdo da saldde, como
amoras, morangos, uvas, ameixas, cerejas, ricas em substancias bené-
ficas a saude.

Outros produtos que oferecem um bom giro

v Bebidas quentes:

@ Cafés e suas variacdes (cappuccino, mocachino, graos, etc);

® Achocolatados;

® Chas e suas variacoes;

® Opcles para sopas, in natura e kits processados de legumes e
verduras.

® Massa para Tapiocas: ndo esqueca esse produto estd tendo um
giro muito alto, é tipicamente nordestino, além de veiculagdo na midia
de produto saudavel

® FLV: milho verde na palha, pinhado, inhame, canjica branca, batata
doce e coco seco.
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® Chocolate - Muito procurados para fondues. Favorito das criancas
o chocolate é um artigo requisitado no inverno. Apresesntar em dife-
rentes versdes.

® Frios, salsichdo, linguiga, queijo coalho.

® Copos e pratos plasticos descartdveis - intensifigue a campanha
de venda de produtos que ndo podem faltar na festa junina do cliente.

@ ltens para cuidar da pele e maquiagens - Uma gbéndola bem orga-
nizada facilita a escolha da cliente e eleva o giro dos produtos mais con-
sumidos pela mulher, como batom, rimel, blush, esmaltes, shampoos,
condicionadores e cremes para cabelo.

® Alavancar a¢les e promocdes ndo sé de produtos tipicos, mas de
tudo que é vendido em supermercados, desde itens para o café da ma-
nha e higiene pessoal a hortifrdtis, carnes, gomas e massas de mandio-
ca, fubd, bolo pé-de-moleque, milho e macaxeira (mandioca ou aipim).
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Vinhos - Produto em Destaque no periodo

As comemorac8es nos meses de junho e julho coincidem com o pe-
riodo em que boa parte dos brasileiros retira os casacos dos roupeiros,
acende as estufas e lareiras e abre um vinho tinto.

Pensando nesta sazonalidade das vendas é aconselhavel que sejam
dados espacos generosos a estes produtos que costumam ter boa rota-
tividade nas gbéndolas.

Outra dica é aproximar os vinhos de itens que costumam serem ven-
didos nas festas juninas como rapadura, pinhdo, pipoca e amendoim.
Cabe lembrar que o vinho também é um dos ingredientes de duas deli-
cias indispensaveis para o periodo: o sagu e o quentdo (vinho quente).
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Vinho e Saude

Os médicos recomendam o consumo regular e moderado de vinho:
um elixir para o organismo.

Aproveite e promova uma 6tima campanha de vendas!

Prepare o local/ambiente da empresa com as sequintes caracteristicas:

v Ambiente agraddvel e de facil localizacao.

v Som de fundo, em tom baixo, com cantigas tipicas.

v A loja terd uma vitrine cuidadosamente decorada para atrair os
clientes passantes;

v Variedade de produtos disponiveis;

v Quantidade de produtos atendendo as expectativas;

Estimulo as compras por impulso:

v’ Aproximar os vinhos da drea do acougue.

v Vinhos brancos com peixes.

v Tintos perto de extrato de tomate, massas e queijos.

v Espumantes moscatéis préximos a doces e itens para sobremesa.

v Vinhos combinados com queijos.

v’ Vinhos préoximos a saca-rolhas.

v’ Ostras: vinhos brancos maduros ou espumantes secos

v Frutos do mar: brancos nervosos como Sauvignon, Chardonnay
ou espumantes.

v Entradas compostas de carnes brancas: vinhos brancos secos jo-
vens ou espumantes Brut (rose e branco).

Vinhos de mesa ou fino

Bord6, Isabel e Nidgara tem espaco garantido no mercado e no pa-
ladar de grande parcela de consumidores. Boa parte do consumidor de
vinhos de mesa é um potencial comprador de vinhos finos, espumantes
e sucos de uva.

Os vinhos finos por terem uma estrutura mais complexa e, em regra,
podem ser guardados por mais tempo.

Armazenando os vinhos

v As garrafas devem ser mantidas a uma temperatura fresca e
constante.

v’ O cuidado mais importante é com a temperatura. Expor a bebida
a extremos de frio e calor pode danifica-la.
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v Incidéncia de luz. Manter os vinhos longe de raios solares e de luz
artificial intensa. Além de aquecer, pode alterar a estrutura do vinho.

v Manter os vinhos longe de produtos que possam transferir aro-
mas as garrafas, como produtos de limpeza ou queijos de cheiro forte.

v O espaco onde os vinhos ficam alojados deve estar livre de vibra-
¢des ou trepidacdes.

v’ O ideal é que as garrafas figuem em posicdo horizontal, garantin-
do que arolha permaneca em contato com o liquido. Se forem mantidas
de maneira adequada nas adegas ou prateleiras, vai convidar mais pes-
soas a compra e a degustacao.

v Manter os produtos limpos, com os rétulos em perfeitas condi-
cOes. Muitas vendas sdo perdidas pela ma impressdo que uma garrafa
suja passa aos consumidores.

v Ao repor produtos, efetue o remanejamento das garrafas.

v Sempre que um produto ndo estiver em boa aparéncia (rétulos
rasgados cartuchos amassados) deve-se providenciar a troca. O res-
ponsavel procurard saber onde estd o problema para sana-lo.

v Nunca marque em cima do rotulo. Ao retirar a etiqueta, o consu-
midor pode rasgar o rétulo. Nos cartuchos procure etiquetar em cima
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de informacdes importantes sobre o produto, como teor alcodlico, mé-
todo de elaboracdo etc.

Expondo o vinho no PDV

O vinho apresenta grande sortimento com rentabilidade superior a
maioria das bebidas. Muitos supermercadistas estdo ampliando a drea
de vendas e customizando espacos destinados ao produto.

Acodes que geram resultados positivos

v Formacdo de Atendentes - oportunizar a formacdo ou capacitacao
de funciondrios para oferecer atencdo especializada e individualizada ao
consumidor atendendo seus rétulos preferidos. Os atendentes devem ter é
o respeito pelo gosto e as preferéncias de cada um dos clientes.

v Promocdes em datas especiais e reserva de espacos maiores nas
lojas neste periodo que aumenta a procura pelos vinhos.

v Area com ambientacdo convidativa, que favorece a escolha dos rétu-
los gue mais agradam, com precos competitivos e facilidade no pagamento.

v Exposicdes de vinhos dando énfase a um pais diferente, divulgan-
do na midia potencializam as vendas.

v Distribuicdo de encarte comercial com vinhos a fim de estimular
as vendas e degustacdes.

Reposicdo e organizacdo da gondola

v A venda em supermercados exige cuidado na exposi¢cdo, com in-
formacdes precisas e de facil visualizacdo, além de uma organizacdo
gue seja atrativa ao consumidor.

v’ A técnica para agrupamento considera itens como pais de origem,
tipo de vinho (tinto, branco e espumante), preco, tipo de embalagem etc.

v Levar em conta o perfil de publico para direcionar os produtos
adequados aos seus clientes.

v Outra sugestdo é a organizacdo de produtos com afinidade a di-
ferentes situacdes de consumo, peculiaridades da culinaria regional.

v’ Combinacdo cldssica do vinho tinto para as carnes vermelhas e mas-
sas com molhos de tomate, ou os brancos para frango e peixes sempre sao
dicas validas e que facilitam a escolha do consumidor no ponto de venda.

v Manter espacos proporcionais: 30% do espaco para espumantes,
20% para vinhos brancos e 50% para os tintos.
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Queijos e Vinhos Dicas de har-
monizacao

Identificar e agrupar os mais di-
ferentes tipos de queijos é o primeiro
passo para o sucesso da sua harmoni-
zacdo com as variedades enormes de
vinhos.

Os especialistas recomendam o
sequinte:

v Os queijos frescos e curados
se ddao melhor com vinhos brancos
leves, secos e com nivel de acidez
elevado, como os Sauvignon Blanc
e Chardonnay.

v Os bancos moles se equili-
bram bem com os espumantes por
causa da contraposicdo entre o sal
do queijo e a efervescéncia do vi-
nho, mas também harmonizam bem
com o0s vinhos Riesling e Gewdr-
ztraminer.

v Os queijos semimoles podem
se conciliar bem com os brancos de
forte aroma, bem como os tintos le-
ves e frutados.

v Os queijos duros, por ter sa-
bor com maior presenca e com-
plexidade, estdo mais propicios a
harmonizacdo com vinhos tintos
encorpados, pois sua acidez e ni-
vel de sal controlado ndo conflitam
com o corpo dos tintos. Os cldssicos
Chianti e Bordeaux sdo uma exce-
lente pedida.

v Por fim, os azuis produzem
maior satisfacdo quando acompa-
nhados pelos vinhos doces como o
Porto Vintage e Sauternes.

18




- LA [ | [ g
.'._.."'-' ' =2 = =] ;
e i ‘; - 3
“E R LLILILLE LI (P e
N | .’,a:
|2 el -

£ aeL ATT

o LU

R

19



Fontes:
www.vinhosdobrasil.com.br e www.clubedosvinhos.com.br

A Escola Nacional de Supermercados disponibiliza em seu portal um
curso especificos de Queijos, além de cartilhas com dicas de prevencdo
de perdas e vendas.

Acesse www.escolaabras.com.br

Outros produtos que oferecem um bom giro

v Bebidas quentes: cafés achocolatados e chas

v Chocolate - produtos eleva os niveis de felicidade e é fonte de
energia.

v Copos e pratos plasticos descartdveis - intensifique a campanha
de venda de produtos que ndo podem faltar na festa junina do cliente.

v Itens para cuidar da pele e maquiagens - ambientacdo da loja convidan-
do a cliente a ficar mais bonita para as festas juninas também é fundamental.
Uma gbndola bem organizada facilita a escolha da cliente e eleva o giro dos
produtos mais consumidos pela mulher, como batom, rimel, blush, esmaltes,
shampoos, condicionadores e cremes para cabelo.

v Envolva os fornecedores em promocdes e negocie a presenca de
promotoras que auxiliem a cliente na compra.

As datas sazonais garantem um aumento de venda que pode ser
intensificado com estratégias. Aqui, o que vale é a criatividade para se
diferenciar da concorréncia.

E preciso também treinar os colaboradores. O atendente precisa de incen-
tivo, motivacdo e reconhecimento. A hospitalidade é transmitida do dono ou
gerente para sua equipe, e em sequida transferida aos clientes.

A Escola Nacional de Supermercados coloca a sua disposi¢do cursos
online e presenciais nos diferentes temas necessdrios a sua empresa,
além de cartilhas com dicas de prevencdo de perdas nas vendas.

Acesse www.escolaabras.com.br

Contate-nos: escola@abras.com.br
Skype: escola.abras
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ESCOLA NACIONAL DE
SUPERMERCADOS

Centro de Referéncia em Treinamento

abras-

Brasil

Comité Abras de Prevencao de Perdas

Gestdo Fernando Yamada - 2015
Vice-presidente - Pedro Joanir Zonta
Coordenador - Carlos Alberto Rizziolli

Coordenador da cartilha:
Marcos Manéa - Gerente da Abras

Producdo de conteudo:

Marcos Manéa
Rejane Zuchinali Cassales - Coordenadora Pedagdgica
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Cursos online gratuitos
disponiveis na Escola Nacional
de Supermercados Abras

| ESCOLA NACIONAL DE
SUPERMERCADOS

ACESIE

CuLns Procandiim Mo HEldnco

DICAS PARA SUPERMERCADISTAS
Faga o download e divuigue

como evitar perdas, S

L |
na secao de FLY -

o

Frutas, Verduras _‘—_F_Lu—_

v Lagumaei. L (5 Renslotlisando com
e SR e i
| m g

Il Fédrum de
Preven{do de Perdas

eitads apmas a EUPEEMERCADIETA

por renda Dguida
=

LRI P S A, (AT
PTRCAT B T A L Bl L0

COMO REALITAR LI [:i.q:-.l,q-i_ .
CURSO ONLINE T E
CLMGLIN AGLN MESSE FORTAL "l

v aprewrlagtr 4
i piopuea g Pride | ="

-

» Acougue em Supermercados * Introdugdo Bdsica ao Varejo Supermercadista
» Atendimento em Supermercados + Lidando com Equipes em Supermercados
« Empacotador » Mercearia em Supermercados

.

Estoque e Armazena

mento de Mercadorias » Operacdo de Check-out

Exposicdo e Reposicdo de Mercadorias + Padaria e Confeitaria

em Supermercados

« Peixaria

Formando uma Equipe com Postura Vendedora -« Prevencdo de Perdas em FLV
Frios eLaticinios em Supermercados » Prevencdo de Perdas em Supermercados
Frutas, Verduras e Legumes em Supermercados « Rotisserie em Supermercado

Higiene e Salde

+ Trabalhando com Queijos em Supermercados

Acesse:
escolaabras.com.br
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