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O transito e o comércio:
qual caminho seguir?

Cada vez mais carros, mais motos, mais pedestres... mas as dimensoes das
avenidas, ruas e cal¢adas continuam as mesmas. Como reunir tantas
variaveis em harmonia, em tempos de pressa, intolerdncia e imediatismo?

As queixas sdao muitas: ndo
ha vagas suficentes para o cliente
estacionar; Area Azul funciona;
nao funciona; pedestres ndo obe-
decem a sinaliza¢do; carros nao
obedecem; motos nio obedecem;
mototaxi ¢ tuc tuc precisam de
nova regulamentagdo; nao preci-
sam; precisa de espaco adequado
para bicicletas; ndo precisa; trans-
porte publico n3o deve passar
pelo centro; precisa passar; o ho-
rario de descarga precisa mudar;
ndo precisa...

Os questionamentos sao mui-
tos e ndo hd uma resposta facil
que atenda a demanda agradando
a todos. E o comércio sofre o im-
pacto positivo e negativo de tudo
isso.

“O Plano de Mobilidade Ur-
bana esta em construgdo. A partir
dele, teremos as diretrizes para
estabelecer novas regras e solu-
¢des para o transito”, explica o
advogado Dr. Jodo Martins Neto,
Diretor do Departamento de Tran-
sito da cidade e importante par-
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Nesta
Edicio

Comérecio ficara
aberto até as 22h

No proximo dia 11 de
outubro, o comércio ficara
aberto das 9 as 22h! Confira
todo o Horario do Comércio
para outubro!
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ceiro da CDL
de Jaboticabal.

De acor-
do com dados
estatisticos
do Detran-SP,
entre 0s me-
ses de janeiro
e julho deste
ano, Jabotica-
bal emplacou
897 novos
veiculos. Ano

—

a ano, a frota

aumenta mas
€ 0 comporta-
mento do mo-
torista se altera
obedecendo o
interesse pessoal antes do coletivo.

“Assumi o Departamento em
fevereiro e temos adotado as cam-
panhas de educagdo no transito,
trabalhado para o reconhecimento e
valorizagdo da equipe e priorizado
a seguranca. Mas ¢ inquestionavel
que a legislagdo ¢ ultrapassada e, em
alguns casos, inexistente. Ha muito

Educacao
Financeira
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Nesta edicdo, continua

a série ‘Educagédo Financei-

ra’, desta vez com o titulo:
‘Aprendendo a poupar’!
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Dr. Jodo Martins Neto: ‘Com o Plano
de Mobilidade Urbana de Jaboticabal
teremos novas diretrizes para
solugdes no transito’

trabalho a ser
feito”, destaca
Dr. Joao.
Alguns  lo-
jistas  pedem
mais rigor na
fiscalizagdo da
Area Azul para
garantir a ro-
tatividade no
estacionamento
central. Outros
reclamam dos
onibus que passam pelo centro,
atrapalhando o fluxo do transito; ou-
tros pedem, ainda, regras e controle
para a carga e descarga com o obje-
tivo de evitar congestionamento.
“Ouco os apelos e reclamagdes
de todos. Pessoalmente, fago o que
chamo de ‘laboratorios’, ou seja,
procuro vivenciar as situagdes que

sdo relatadas, nos horarios de
pico e nos locais indicados”, re-
vela o Diretor de Transito.

A experiéncia pessoal, inclu-
sive como advogado, facilita a
atuacdo, mas ndo impede a difi-
culdade de trilhar por caminhos
onde a unanimidade passa bem
longe.

“Discutir e decidir sobre al-
guns destes assuntos sera mais
produtivo quando tivermos o
Plano de Mobilidade Urbana
como base inicial, ja que a elabo-
racdo dele depende da opinido de
todos”, conclui.

Coordenado pela Prefeitura,
o plano tem cronograma de ela-
boracdo até o final deste ano e ja
realizou vérias consultas popula-
res. Vale ficar de olho e aguardar.

O Dia das Criancas esta chegando!
E 0 nosso comércio esta preparado!

Confianga do con-
sumidor aumenta e
pode se refletir nas
vendas do Dia das
Criangas! Setor de
brinquedos prevé au-

=¥ mento de 10% nas
vendas em 2017!

Na péagina 02




Em 9 de margo de 1899, Miguel Lerro iniciava
as atividades da Casa Lerro, ainda na rua Sdo Se-
bastidio, que na época era a Rua da Redencéo. Desde
outubro de 1954, a loja passou a ocupar o prédio
onde esta até hoje, na Praga 9 Julho, n° 60.

Armando Lerro - filho de Miguel Lerro - con-
duziu o comércio até passar as maos da filha, Ma-
ria do Carmo Lerro Verardino que deseja passar a
responsabilidade a filha Suzana Lerro Verardino, a
quarta geracdo cuidar deste patrimonio.

“Agradeco por Deus ter me colocado nessa
familia, pelo meu avo ter comecado, depois meu
pai continuou. Sinto orgulho e gratiddao; ¢ um amor
muito grande”, resume Maria do Carmo.

Os valores morais implantados desde a inaugu- .2

ragdo continuam os mesmos: honestidade, qualida-
de dos produtos e atendimento especial. “Meu avo e
meu pai se dedicavam a isso e nos fazemos questdo
de manter. Os funcionarios tém a mesma conduta”,
explica a proprietaria.

Para estimular as vendas ela conta com o olhar
de bom gosto apurado para a escolha das cole¢des
e muda, periodicamente, as vitrines ¢ decoragao da

Fazendo
histéria
pelo tempo

Maria do Carmo

loja. E percebeu que a campanha ‘Prémios o ano e Verardino e a Bk
inteiro’,langada pela CDL de Jaboticabal, favoreceu  filha Suzana Lerro

os lojistas.

vez para os clientes da loja participarem de todos os
sorteios de prémios nas datas importantes”, conclui
Maria do Carmo.

Vida longa a Casa Lerro!

Confianga do consumidor
aquece Dia das Criancas

A CNDL - Confederacao Nacional de Dirigentes
Lojistas, juntamente com o SCPC Brasil divulgou
dados do ICC - Indicador de Confianga do Consu-
midor que voltou a crescer, atingindo 41,4 pontos
em julho. Outro dado importante é a alta das ven-
das no varejo, em torno de 3% nos seis primeiros
meses deste ano.

O movimento ainda é sutil, mas anima alguns
segmentos, ainda mais com a proximidade de datas
como o Dia das Criangas e, em seguida, o Natal. A
Abrinqg - Associagao Brasileira dos Fabricantes de
Brinquedos estima que a industria de brinquedos
deve fechar o ano de 2017 com 10% de crescimen-
to!

Nosso comércio esta pronto e nossa campanha
no final de ano dara um carro! Veja na pagina 4!

Vamos trabalhar! Bom animo, pessoal!

Expegiente

Verardino, quarta
“Achei muito interessante a campanha anual gera¢do da mesma
com um pacote de promogdes! Basta aderir uma familia a conduzir
um dos mais
importantes patri-
monios historicos
de Jaboticabal

No alto, em destaque, a foto de Miguel Lerro, que fundou a Casa
Lerro em 9 de marco de 1899. Acima, a equipe que hoje estd a frente
da centenaria Casa Lerro de Jaboticabal: da esquerda para a direita:

Peixe, que trabalha ha 32 anos no local, Vanessa, ha 11 anos,
Tatiana, ha 6 anos, Maria do Carmo, proprietaria,
Firmo, parceiro ha 63 anos, e Eder;, ha 27 anos

Pai;vra

Para nos, ja € Natal e é hora s
de ser criativo para atrair

“Outubro chegou e, para nos, lojistas, o pen-
samento, ha algum tempo, ja esta no Natal! Fun-
ciona mais ou menos assim: Dia das Criangas,

Horario de verdo e... chegou o Natal!

Os trés momentos do final de ano que colo-
cam para todos nos, lojistas, desafios para esti-
mular as vendas. Para nés, ja é Natal e € hora de
ser criativo para atrair os olhares e o consumidor.

Fazer acontecer tendo esperanga, mas com o0s
pés no chdo. Parece uma equagdo que nao fe-
cha, mas ela é perfeita.

Sabemos e temos observado que os desafios tém sido maiores, mas
sdo exatamente eles que nos empurram para as mudancgas. E sao as
mudangas que fazem acontecer! Se o que temos feito até agora ndo tem
trazido resultados, entdo esta é a diretriz para fazer dar certo: mudar o
que estamos fazendo.

Ha uma frase de Steve Jobs que diz: “Vocé pode encarar um erro
como uma besteira a ser esquecida, ou como um resultado que aponta
uma nova diregao.”

Vamos para uma nova direcao. Vamos nos organizar para o Natal
perguntando: ‘O que meu cliente quer?’, ‘O que o meu colaborador suge-
re?’, ‘O que posso alterar’? ‘Que movimentos novos eu posso fazer?’. E,
para encerrar, ainda com Steve Jobs: “Criatividade € a arte de conectar
ideias.”

Renato Kamla
Presidente da CDL de Jaboticabal
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Poupar é um aprendizado
que soO faz bem!

O importante ndo é o
tamanho do seu salario ou
uma grande quantidade
inicial a poupar. O que im-
porta € que vocé faga uma
poupanca.

Aprender a poupar e
saborear o resultado final
€ uma questéo de rotina e
exige for¢ca de vontade e de-
terminacgao.

Veja as dicas e pratique:

1) Todos os meses, as-
sim que receber seu salario,
separe um valor - qualquer
valor - e guarde-o. Dé a este
valor a mesma importancia
que vocé da a uma conta que

Educagio
Financeira

Dentro da Promogao Pré-
mios o Ano Inteiro, da CDL de
Jaboticabal, lojistas partici-
pantes tiveram clientes e ven-
dedores sorteados e ganhan-
do prémios na campanha do
Dia dos Pais!

O vendedor Valdemir Lo-
pes (Babi), da Mascote Cala-
¢ados, comemorou 0 prémio
de R$ 50,00 e, principalmen-
te, o fato de clientes da loja
terem sido sorteados!

“E 6timo! Todos que aten-
demos sao amigos, entédo eu

paga todos 0os meses.

2) Poupando pouco, com
o tempo vocé se acostumar a
guardar sempre, todos os me-
ses.

Sao muitas as vantagens
de fazer uma poupanga; vale
a pena economizar um pouco.
Comecel!

Novos
Associados

Lidiane R.A.
Andrade, Livraria
Lapis de Ouro,
vendedora Adalene

Bem-vindos! Com vocés

estamos ainda mais fortes!

A CDL de Jaboticabal da
as boas-vindas aos nossos
novos associados: Espa-
¢o Luiza Martins, Macedo
Construtora e BRT Persona-
lizacao!

Temos trabalhado para
oferecer vantagens e cada
vez mais seguranca aos
nossos associados.

E, cada vez mais fortes,
conseguimos  representar
nosso segmento com mais
eficiéncia e proatividade!

Vem, lojistal A CDL de
Jaboticabal espera por vocé
e continua trabalhando por
todos! 24

Cadastro Positivo: 46% o
dos consumidores aprovam gEese

Em pesquisa inédita com ﬁ»

consumidores de todo o Brasil, /"N
a Boa Vista SCPC identificou '»
(S

Luciana A. da C.
Maia, cliente da
Nenu’s Perfumaria,
vendedora Viviane.

Luciana S. S.
Batista, cliente da
Nenu’s Perfumaria,
vendedora Vania.

~ Maria de L.
2 | Frezarin, cliente
"% da Thiago Pisos,

% vendedor Paulo.

- Renata S. Franga,
| = cliente da D&A
Joias, vendedora
Eliete.

e §' Sandra R. Pasto-
'rello, cliente Jomar
Modas.

José E. Senen,
cliente Savegnago
Supermercados,
vendedora Isamara.

que para 46% dos entrevista-
dos, o Cadastro Positivo tem
como principal objetivo auxiliar .
na obtencdo de crédito e na
contratagcdo de financiamen-
tos; 26% acreditam que classi-
fica de forma mais assertiva e
justa o bom e o mau pagador,
e comprova a capacidade de
crédito; 14% consideram o Ca-
dastro Positivo como um auxi-
lio na organizagdo das contas,
regularizacdo dos débitos e a
ter o nome limpo. Para con-
sumidores negativados (20%)
e nao negativados (18%), o
Cadastro Positivo oferece a
garantia de que sao bons pa-
gadores em qualquer situagao,
quando questionados sobre o
modo como podem vir a usu-

Juarez F. Raymun-
do, cliente Super-

fruir deste banco de dados. Por
outro lado, 15% dos ndo nega-
tivados, também entrevistados
pela Boa Vista, afirmam que de
fato ajuda no planejamento finan-
ceiro, enquanto para outros 15%
dos que estdo com o nome sujo,
contribui na organizagao da vida
financeira, ja que concentra infor-
macdes de contas devidamente
pagas

Carlos E. Oliveira,
cliente do Correia
Supermercados

Loja 2, vendedora
Raquel.

Lojistas presenteiam seus
clientes e vendedores na
Campanha Dia dos Pais!

fico feliz! E tudo o que vem a
mais para nos € bom!”, afir-
mou.

O sorteio foi realizado no
dia 15 de agosto, na sede da
CDL de Jaboticabal!

Confira os 20 sortudos
que ganharam um vale-com-
pras no valor de R$ 500,00!
E continue comprando nas
lojas que participam da Pro-
mogao Prémios o Ano Intei-
ro! Agora, no Dia das Crian-
cas serao 6 tablets; e no final
de ano, um carro zero!

Tatiane C. A.

Pereira, cliente

da Livraria Lapis
de Ouro.

Ederson L.T.
Queiroz - cliente
' Hang On Rodeo
Fans - Vendedora

Josiane.

Telma V. de B.
Dourado, cliente
da Sperta Moto.

Terezinha E. Ber-
nardes, cliente Ci-
nelandia, vende-
dora Alessandra.

Valdir S. Rodri-
go, cliente da
Eletrofio, vende-
dor Velam.

Yélla Retroz
W Jordao, cliente da

. | Emporio Camassut-
ti, vendedora Carol.

Dalva Stella de
Oliveira, cliente
Jomar Modas, ven-
dedora Monise.

David E. Bento,
cliente Hang On
Rodeo Fans, vende-
f dora Cleusa.

Deise Ap. do Nas-
cimento, cliente Su-
permercado Cojiba,
W vendedora Michele.

Giovani Vieira da
Silva, cliente da-

< Mascote Calgados,
~ ¥ vendedor Babi.



Grecco Calcados: ha 63 anos, mais do que v <o
uma familia, a casa de cada cliente

Em 1954, Avelino Grecco consertava sapatos -
com o apoio da esposa Maria Giazzy Grecco, quan-
do decidiu ir a Franca comprar alguns pares e co- ™=
locar 4 venda. E o restante da historia, Jaboticabal .
conhece muito bem: a Grecco Calgados.

“Eu tinha 10 anos e vi tudo acontecer. Um dia,
meu pai me pediu para olhar a loja. Hoje, meu filho
esta dando continuidade. Dou gragas a Deus, e o
meu pai deve estar contente”, diz Carlos Grecco.

Ele e a esposa Vera Neiva Monserrat Grecco
tiveram os filhos Fernando e Carla. Fernando Mon-
serrat Grecco, juntamente com a esposa Daniela
Cristina Magalhdes Benini Grecco administram a |
loja, sob o olhar cuidadoso de Carlos.

“Lembro do meu avo anotando os pedidos e
vendas no papel, as pessoas foram adquirindo con-
fianga. Sempre gostei daqui e tudo foi acontecendo %2

naturalmente”, lembra Fernando. - L. .
Daniela trouxe avangos técnicos que fizeram Acima, da esquerda para a direita: Carlos Grecco, Alberto, Adriana e Fernando;

evoluir a forma de administrar, mas sem perder o a frente, Jady, Zilda, Eliana e Daniela. E ainda tem a Anna, que ndo estd na foto.
jeito de casa de atender e cativar os clientes. “O Sr.
Carlos faz questdo que todos sejam muito bem tra- “Os filhos dos que compraram continuam  de tradigdo alimentada por esse jeito peculiar
tados. E a Dona Vera contribui muito para o anda- nossos clientes. O sistema é o mesmo do pai e unico de fazer comércio com simplicidade e
mento de tudo. Eu me sinto muito honrada por fazer do Sr. Carlos. Existe uma relagdo de confianga  sucesso.
parte”, pontua. muito grande. Somos mais do que uma fami- Sobre a CDL de Jaboticabal, eles pon-
Sdo seis funcionarios que atendem as novas ge- lia”, explica Berto. tuam: “A CDL tem muita importancia como
ragoes, heranga dos antigos clientes. Quem chama A loja tem um estoque de sapataria com- instituicdo defensora dos interesses dos lo-
a atengdo € Alberto Geber, mais conhecido como o pleta: social, casual e esportivo, no masculi- jistas, além de buscar sempre o crescimento
Berto do Grecco. Ha clientes que s6 aceitam serem no, feminino e infantil. A cada atendimento os  para o setor, promover desenvolvimento para
atendidos por ele, tamanho o vinculo de afeto e res- clientes sentem-se mais em casa, em seguran- 0 municipio e trazer beneficios que ajudam a
peito ja construido. ¢a. Sdo 63 anos ndo somente de historia, mas melhorar o dia a dia do comerciante”.

e

Avanca Varejo: linha de ~ Vantagens .
crédito voltada ao lojista  <2°¢

CDL

O Sistema da CNDL
- Confederacao de Diri- S{}L"QRECE,QSSQ,"E“FS{!EL';CE
gentes Lojistas e a Cai- O COMERCIO BRASILEIRO.
xa Economica Federal
firmaram uma parceria
voltada para os lojistas de
todo Brasil: o programa
Avanca Varejo.

Sdo produtos e ser-
vigcos com condigdes di-
ferenciadas para associa-
dos ao Sistema CNDL,
que atendem a necessi-
dade individual de cada
empresa. O programa faz
parte de um rol de incia-
tivas da CNDL direcio-
nadas ao empreendedor
associado.

PREMIOS O ANO INTEIRO
do Comeérciode Jaboticabal

5 DATAS. MUITOS PREMIOS!

Imagens Meramente llustrativas

DIA DAS DIA DOS DIADOS DIA DAS
MAES NAMORADOS PAIS CRIANCAS

SORTEIO DIA 16 DE MAIO SORTEIO DIA 14 DE JUNHO SORTEIO DIA 15 DE AGOSTO | SORTEIO DIA 16 DE OUTUBRO

20 VALES-COMPRAS 20 VALES-COMPRAS
DE R$ 500 CADA DE R$ 500 CADA

4 CELULARES 6 TABLETS

Abertura do comércio €
especial em outubro!

NATAL

SORTEIO DIA 28 DE DEZEMBRO

01 CARRO ZERO KM
E 40 VALES-COMPRAS
DE R$ 250 CADA

Dia 07/10, sabado,
aberto das 9h as 17h

Dia 11/10, quarta,
aberto das 9h as 22h

()

Dia 12/10 - Feriado

Dias 14, 21 e 28/10
Séabados, aberto
das 9h as 13h Guuese  JPCDL  SINOCOMERCIO 7~ =
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