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HO FATTO
UN PASSO AVANTI
NEL MIO NEGOZIO:

Internet e telefono con
100€ di sconto solo per me
Associato Confcommercio.

FASTWEB e Confcommercio, una soluzione unica. 
Solo per gli Associati Confcommercio, un’offerta senza precedenti: tutto Internet
e telefono fi sso a partire da 15€ al mese e 100€ di sconto sull’abbonamento
Parla Basic. E se sei titolare di Confcommercio Card, hai la seconda linea gratis 
per un anno. Fai fare un passo avanti alla tua attività.

L’importo è da intendersi IVA esclusa. Per ulteriori info su copertura, caratteristiche dell’offerta e relativi costi a 
consumo, costi di attivazione e disattivazione rivolgiti alla tua Associazione.
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GERENZA

EDITORIALE5Pag. inchiesta
Agenti di commercio, formazione 
e informatizzazione contro la crisi

in questo numero
settembre 2011

P
ubblichiamo, con gli ovvi
omissis, una missiva invia-
ta in questi giorni da un di-
pendente della Sac Spa So-
cietà Aeroportuale di Cata-

nia, ad alcune Autorità. 
Oggetto: a proposito di S.a.c. S.p.a.
Mi chiamo... sono andato in pensione
il... dopo... anni di lavoro in aeroporto...
La discriminazione attuata ai miei dan-
ni, grazie alle innovazioni elaborate dal-
l’ultimo Consiglio di Amministrazione e
promulgate dall’ultimo Presidente, è sta-

IMPRESA INFORMA
supplemento a 
“Confcommercio Notizie”
periodico della 
Confcommercio Catania

Reg. Trib. di Catania n.
28/96
edizione settembre 2011

DIRETTORE
RESPONSABILE
Pietro Agen

DIREZIONE E REDAZIONE
c/o Ass. Commercianti
Via Mandrà, 8 - Catania

tel. 095.351253 
fax 095.356211

REALIZZAZIONE 
EDITORIALE
Blu Media
V.le Andrea Doria, 69 
Catania - tel. 095.447250

PROGETTAZIONE TESTATA
Signorelli&Partners
V.le Andrea Doria, 69 
Catania
STAMPA
Simeto Docks Srl 
Catania 
TIRATURA
15.000 copie

(continua a pagina 4)

Bisognerebbe cambiare 
la testa di molti siciliani,
non solo dei politici

19Pag.

8Pag.
focus

Franchising, la sfida del futuro 
si vince solo con la collaborazione

La lettera di un dipendente della 
Società Aeroportuale di Catania 
è lo spunto per un commento 
al malcostume e l’omertà che,
a quanto pare, non sono appannaggio
esclusivo degli uomini di potere
ma pratica accettata e condivisa

“
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in quei dorati uffici! Ma almeno
hanno avuto la decenza, pur fa-
cendo integralmente i loro inte-
ressi, di non intaccare i nostri.
Lo scorso anno ho chiesto un col-
loquio al presidente, che mi è
stato negato. Gli ho scritto una
garbata lettera che è rimasta
elegantemente senza risposta.
Ed il capo del personale, rical-
cando l’attuale modello azienda-
le, fa da tramite tra questa in-
qualificabile massima figura
aziendale e i dipendenti anoni-
mi, fuggendo dalle sue responsa-
bilità e nascondendosi penosa-
mente perché non ha risposte da
dare, ma solo discutibili disposi-
zioni da eseguire.
E nelle interviste hanno il corag-
gio di parlare di regole e traspa-
renza? Gli anni trascorsi in quel-
l’ufficio, che è stato molto impor-
tante, mi fanno muto (bontà
mia) testimone di una verginità
ricostruita da uno scadente chi-
rurgo plastico. Vi auguro sonni
sereni, non potendo fare altro»

Lettera firmata

ta molto grave e trovo inaccetta-
bile che degli illustri sconosciuti,
profani nella conduzione di un’a-
zienda di un certo rilievo, cambi-
no il corso della tua vita, scon-
volgendola, con tale disinvoltura
e spregiudicatezza.
Mi è stato negato il posto per mio
figlio, (trasferitosi a Catania pro-
prio in vista di questo impiego)
azione gravissima e devastante
in questo momento di difficile in-
serimento nel mondo del lavoro.
Non ho avuto la solita buonusci-
ta, data a tutti i lavoratori che fi-
no a poco tempo fa andavano in
quiescenza, con la quale avrei
potuto aiutarlo ad aprire un’atti-
vità decorosa e soddisfacente.
E, colmo dei colmi, per un errore
di distrazione del signor… e per
il rifiuto del presidente di aiutar-
lo a rimediare all’errore firman-
dogli nuovamente un documento
con la data corretta, ho perso sia
lo stipendio che la pensione del
mese di…
Ci troviamo di fronte ad una rap-
presentanza grottesca, altamen-
te lesiva per noi dipendenti privi
di sponsor, di una azienda che
opera senza porsi il problema di
conoscere, valutare e rispettare
chi ci lavora con serietà, un’a-
zienda che mira soltanto a man-
tenere il potere, gratifica pochi
eletti ed elimina dall’oggi al do-
mani i nostri quarantennali di-
ritti (purtroppo mai ratificati per
iscritto) che nessun vertice – pri-
ma d’ora – aveva mai scalfito né
messo in discussione.
E ne sono passati di strani figuri

Finchè i siciliani 
non capiranno che 

le illegalità si combattono
denunciandole e non 
barattando il silenzio con 
i propri interessi, la nostra 
Regione avrà poche speranze

“

U no degli sport più in
voga è quello di spa-
rare sui nostri politi-

ci ma, leggendo questa lette-
ra mi è sorto forte il dubbio,
(lascio questo pensiero alle
Vostre meditazioni), che il
problema stia purtroppo nel-
la mente degli elettori.
Lo sfogo del dipendente si
basa essenzialmente su tre
elementi:
che non sia stato assunto,
dalla Società Aeroporti di
Catania, il figlio;
che, oltre alla liquidazione di
Legge, non gli sia stato con-
cesso un regalo al momento
del pensionamento;
che queste due “anomalie”
del passato, fossero diventati
diritti legittimi e inalienabili.
Ma le due cose che colpisco-
no di più sono:
il concetto per cui, se anche
gli “strani figuri” del passato
hanno fatto i loro interessi
non avendo toccato i nostri,
tutto va bene;
lo spirito, mi dispiace dover-
lo dire, omertoso di chi evi-
dentemente conosce cose
gravi del passato e si fa “mu-
to” testimone di una vergini-
tà che riconosce ricostruita
seppure da uno scadente chi-
rurgo.
Credo che fino a che i sicilia-
ni non capiranno che le ille-
galità si combattono denun-
ciando chi di dovere e non
barattando il silenzio con i
propri interessi, ben poca
speranza ci sarà per la no-
stra povera Sicilia.

M.D.M.

editoriale
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di Maria Enza Giannetto

Nell’immaginario collettivo è rimasto
“l’uomo con la valigetta” che va in
giro per negozi e aziende propo-

nendo l’acquisto di prodotti o servizi ne-
cessari per la vendita al dettaglio o la pro-
duzione. Oggi però il mestiere dell’agente
di commercio è cambiato e, pena la sua so-
pravvivenza, cerca di mettersi a passo con
i tempi. Con le nuove tecnologie, con mag-
giore professionalità, puntanto su formazio-
ne e informatizzazione. Perché in tempi di
crisi, tagli e riduzioni, spesso i primi a far-
ne le spese sono proprio “gli intermediari”.
A meno che la loro professionalità non co-
stituisca quel non plus ultra di cui un clien-
te non può proprio fare a meno.
«La trasformazione della professione è epo-
cale - spiega Domenico Ambra, presiden-
te  Fnaarc Catania (associazione provincia-
le fondata il 26 giugno 1980 che oggi an-
novera circa 600 associati) - . Oggi stiamo
assistendo a cambiamenti radicali che stan-

tori, non solo di quelli commer-
ciali: anche nel pubblico ci sono
molti più impiegati di quello che
è il fabbisogno reale. Ma oltre
all’aspetto globale, per la nostra
professione tutto questo ha un
solo significato allarme serio. Sì
perché, è inutile negarlo, se in
tutte le professioni è difficile rin-
novarsi e rimanere sul mercato,

quando e se un agente di com-
mercio si ritrova senza clienti a 50

anni, è davvero finito, non esistono possi-
bilità di reintegro».
Una fotografia della situazione contingente
per nulla rosea, e per di più con prospetti-
ve che non sembrano presagire nulla di
buono, a meno che l’agente non si specia-
lizzi e non punti tutto sulla formazione. 
«La soluzione - continua il presidente Am-
bra - è solo il professionismo puro. Tren-
t’anni fa il nostro era un mestiere che si po-

«Formazione e informatizzazione
le nostre armi contro la crisi»

continua a pag. 6

no facendo saltare tutta la
programmazione su cui si po-
teva contare in passato. La si-
tuazione è allarmante e il
conto economico si trova in
una confusione totale. Nel
settore commerciale registria-
mo un abbassamento dei fat-
turati che è collegato, ovvia-
mente, a quello dei consumi.
La conseguenza per la nostra
categoria però è che, i clienti com-
prano meno e il conto economico econo-
mico dell’agente aumenta in modo vertigi-
noso. Basta pensare, solo come esempio,
all’impennata del prezzo dei carburanti in
pochi anni, che per noi è una vera cata-
strofe». 
«Insomma - continua Ambra - mentre il
mercato produce con una plusvalenza ri-
spetto alla richiesta mondiale (consideria-
mo almeno il 30% in piu della domanda),
ci stiamo ritrovando nel caos più totale, il
mercato è saturo. E parliamo di tutti i set-

Domenico Ambra
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Agente di commercio, una professione antica che però la recessione sta mettendo a dura prova. 
Domenico Ambra presidente di Fnaarc Catania: «Puntiamo sul gioco di squadra per affrontare i problemi»“ ”



teva anche fare senza competenze
specifiche, molti si improvvisava-
no, poi c’era chi era più portato di
altri, ma si riusciva ad andare
avanti. Oggi invece è necessario
studiare ed essere sempre più pre-
parati, dalle lingue all’economia,
fino alle nuove tecnologie. Siamo
diventati, o comunque è necessa-
rio diventare, consulenti del clien-
te e prima ancora di parlare del pro-
dotto che vendiamo e trattiamo, dob-
biamo saper considerare il conto economi-
co del nostro cliente, saperlo consigliare,
aiutarlo a fare le scelte giuste e a capire co-
sa e dove può spendere, perché se resta
“sano” lui resti sano anche tu».
«Il ruolo del venditore - spiega Ciro Car-
bonaro vicepresidente  Fnaarc - ha una
centralità che spesso viene dimenticata da-
gli stessi operatori. Coloro che vendono -
dal grande manager che interagisce con i
giganti della distribuzione alla semplice
commessa di negozio che convince il pas-
sante a entrare e acquistare - sono sempre
importanti e in fondo rappresentano i veri
pilastri delle aziende e, in senso lato, del-
l’economia. Un buon prodotto ben confe-
zionato e con caratteristiche particolari non
sarebbe economicamente sostenibile se
non ci fosse chi permette di venderlo e so-
prattutto di venderlo ai soggetti giusti, sol-
vibili e affidabili».
«Nel panorama dei venditori - continua Car-
bonaro - la figura dell’agente di commercio
ha una qualità in più: il rappresentante è a
sua volta un imprenditore e non è un costo
fisso per l’azienda, ma una risorsa in più
che viene valutata su basi oggettive, come
il fatturato. La categoria ha il potere di far
muovere vari comparti economici con la
propria dinamicità. Vari settori se ne avvan-
taggiano: l’alberghiero, la ristorazione, il
mercato dei carburanti e dell’auto, l’abbi-
gliamento, i servizi informatici, gli arredi

segue da pag. 5

I componenti del direttivo provinciale: Domenico Ambra, Ignazio Trombetta, Ciro Carbonaro, Gianluca Vancheri, 
Eleonora Battiato, Salvatore Carbonaro, Ignazio Conticello, Concetto Gulisano, Umberto Ienzi, Valentino Nocita, 
Salvatore Petralia, Loredana Randazzo, Antonio Scannella, Antonino Scuto, Francesco Tellico

d’ufficio». 
Una dichiarazione di consa-
pevolezza di un ruolo im-
portante, che il vicepresi-
dente Carbonaro rivolge a
tutti gli agenti. «Oggi, l’uni-
ca possibilità per contare
veramente sul piano dei
rapporti contrattuali e istitu-
zionali è l’associazionismo». 

E sembra questa l’arma che
stanno impugnando i rappre-

sentanti del direttivo catanese della Fnaarc.
Perché associandosi si risponde meglio alle
problematiche, alla crisi e si sviluppano
nuove strategie. 
«Per definizione - spiega
Carbonaro - l’agente di
commercio è un indivi-
dualista che vive di obiet-
tivi personali e commer-
ciali. Spesso preso travolto
dal vortice di impegni det-
tati dalla propria agenda
non si ferma un attimo a
considerare che vi sono
momenti in cui occorre
guardare a orizzonti più
ampi e forse meno accelera-
ti e vorticosi. In questi momenti avere al
proprio fianco una struttura che ti supporta
e ti “consiglia” come agire al meglio, con la
preparazione e la competenza di chi ha svi-
luppato esperienze diverse ma ben radica-
te con la realtà sia giuridica che commer-
ciale, che, a maggior ragione previdenziale
può essere utile e persino fondamentale». 
Per esempio l’associazionismo permette un
ventaglio di vantaggi nel campo delle con-
venzioni che consentono notevoli risparmi
in termini di spese e spesso di tempo. La
stategia quindi è ben chiara a tutti: asso-
ciarsi per sopravvivere. 
«Le prospettive future dell’agente poggiano
sulla propria consapevolezza di non essere

Ciro Carbonaro

Ignazio Trombetta: 
«Il nostro mestiere 

è cambiato: non siamo 
solo venditori. Oggi 
dobbiamo conoscere 
il conto economico 
del cliente ed essere 
in grado di consigliarlo 
nelle decisioni di acquisto 

“

Ciro Carbonaro: 
«La nostra categoria 

non rappresenta solo 
la controparte del mondo 
produttivo, ma deve anche
avere le competenze 
per istaurare un duraturo
rapporto con la clientela» 

“

oggetto di scelta ma partner fonda-
mentale del trade con la propria
competenza e capacità di guardare
a scenari ben più lontani e spesso
più fecondi per la sopravvivenza e
soprattutto lo sviluppo dell’econo-
mia. La nostra categoria in questo
preciso momento storico non deve
solo essere controparte del mondo
produttivo, ma più strettamente of-

frire le giuste informazioni e le giu-
ste competenze che permettano un

duraturo rapporto con la clientela e non
soltanto un “mordi e fuggi” legato a effime-
re soddisfazioni economiche. Il cliente ha,
ricordiamolo, una memoria da elefante. Se
non hai venduto ciò di cui ha bisogno e
nelle giuste quantità, non potrai mai più es-
sere considerato un interlocutore affidabile.
E in questo momento di sicuro non c’è bi-
sogno di rapporti volatili. È preferibile non
vendere un prodotto che resterà invenduto
nei magazzini, che perdere la considerazio-
ne del tuo partner commerciale. La disisti-
ma, a differenza dei nostri governanti, è per
noi un’onta troppo grave». 
L’associazionismo sì, ma come arma per so-
stenere la qualità più importante di questa

Ignazio Trombetta
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professione: la fiducia del cliente. Perché in
questo particolare momento storico la fide-
lizzazione è tutto. 
«Siamo convinti - spiega Ignazio Trom-
betta, vicepresidente vicario di Fnaarc
Catania - che dal lavoro di gruppo
possano venir fuori
tante importanti
idee. Il presiden-
te Ambra ha volu-
to un direttivo allar-
gato che rappresenta an-
che i giovani e le donne, in
modo da portare linfa
nuova all’interno del
sindacato e conoscere
meglio prospettive e
problemi delle nuove
leve. 
È inutile negarlo, stiamo
attraversando un periodo
difficile e il sindacato deve di-
mostrare coesione e soprattutto
coesione del settore: per questo an-
che il nostro direttivo rappresenta tutte le
categorie per dare servizi di qualità a tutti i
colleghi che si avvicineranno. Intendiamo
offrire un servizio adeguato commerciale,
fiscale e legale ai tutti colleghi». 
Un sostegno che serve oggi più che mai, in
un momento in cui i rappresentanti si tro-
vano a fare i conti con un’economia questi
impazzita. «Faccio questo lavoro da oltre 35
anni e da sempre con la stessa azienda.
Posso testimoniare un cambiamento enor-
me nel modo di intendere e di fare questo
mestiere, soprattutto dall’avvento della
grande distribuzione. Oggi le aziende e i
clienti si adattano alle esigenze e se noi
non siamo in grado di fare lo stesso siamo
perduti. L’evolversi non è stato negli anni,
è continuo... siamo passati dall’agenda al
personal computer, fino ai programmi pen-
sati apposta per questa professione. 
E allo stesso modo è cambiato il modo di
andare dal cliente. Alle costanza, alla pas-
sione e all’arte oratoria, doti fondamentali
per un agente, vanno assolutamente affian-
cate professionalità e specializzazione. 
L’agente oggi non può permettersi di anda-
re in giro a cercare ordini, alla cieca: biso-
gna programmare, parlare, concordare, e
poi dal cliente si deve avere bene in men-
te lo scaffale e supportarlo. Bisogna, in-
somma diventare consulente degli acquisti.
E per questo serve professionalità e studio
continuo. All’interno del sindacato abbiamo
deciso di di organizzare corsi di formazio-
ne, di lingue e di informatica, per aiutare
tutti a mettersi al passo con i tempi». 
Tutti, vecchi e nuovi. Perché nell’ottica di
una visione più ampia e che guardi anche
al futuro dell’economia, il direttivo Fnaarc
si è anche arricchito della presenza di un
rappresentante dei più giovani, Gianluca

Gianluca Vancheri:
«Presto sarà on-line

il nostro sito, un nuovo
strumento per essere 
più vicini agli associati. 
Possiamo affrontare la 
sfida della trasformazione
solo con tante nuove idee»

“

FNAARC

La Fnaarc (Federazione nazionale as-
sociazioni agenti e rappresentanti di
commercio) è l’organizzazione di cate-
goria degli agenti e rappresentanti di
commercio fondata nel 1945, che
comprende 108 associazioni territo-
riali e 6 di settore merceologico.
Grazie ai 80.300 Agenti di Commer-

cio iscritti alla Fnaarc in tutta Italia e
regolarmente certificati l’organizzazio-
ne rappresenta tutta la categoria pres-
so le autorità politiche, amministrative
ed economiche. La Fnaarc aderisce al-
la Confcommercio e alla Iucab e realiz-
za gli Accordi Economici Collettivi. In-
formazioni su www.fnaarc.it.

Al servizio degli associati 

l’informatizzazione risponde a questa dop-
pia necessità. Innanzitutto, già nelle prossi-
me settimane sarà online il nostro sito
www.fnaarc-ct.it che sarà, in qualche mo-
do, la nostra finestra sul mondo. Sarà uno
strumento di visibilità concreta e un modo
per essere sempre a contatto con gli asso-
ciati. Poi utilizzeremo anche i vari social
network, a partire da Facebook fino al più
professionale Twitter. Insomma stiamo cer-
cando si traghettare questa professione nel
terzo millennio».  
Social network in aiuto della professione,
come a dire, l’unione fa la forza. 
«La cosa davvero più importante è la squa-
dra e per questo stiamo cercando di avvici-
nare quanti più agenti di commercio possi-
bili all’associazione. Dobbiamo essere
pronti ad affrontare la sfida della crisi che
stiamo attraversando e possiamo farlo solo
con tanta professionalità. Oggi i clienti non
hanno bisogno di noi per conoscere i pro-

dotti, la loro esistenza, ma
hanno invece bisogno di
noi per essere consigliati su
cosa e quando comprare.
Insomma bisogna puntare
tutto sulla fiducia e sull’i-
staurazione di un rapporto
di fidelizzazione».
Formazione e informatizza-
zione, quindi, le risposte
del settore alla crisi. Ma il
tutto con un unico collante:

la squadra e la collaborazione.
«È una cosa a cui tengo particolaemente -
conclude Ambra - creiamo corsi, organiz-
ziamo incontri, ma soprattutto dobbiamo
fare fronte comune. Ci stiamo attrezzando
per affrontare i prossimi mesi e sono con-
vinto che il confronto possa davvero esse-
re la risposta. Solo parlando, discudendo,
mettendo in moto un circuito di idee si può
davverso superare la crisi e inventare la ri-
cetta per rimanere a galla».

Vancheri. «Sì è vero faccio questo
lavoro da relativamente poco
tempo, dieci anni, rispetto ai vete-
rani, ma posso già dire che la si-
tuazione è davvero complicata.
C’è una forte concorrenza e satu-
razione in tutti i settori e mentre
una volta questa era una profes-
sione numericamente non rilevan-
te, oggi è crescuta parecchio. Cre-
sciuta numericamente e cambiata
totalmente nella sua qualità. La figura del-
l’agente di commercio oggi è molto più
complessa e sfaccettata, con tante nuove
esigenze e tante richieste da soddisfare.
Dall’agente di commercio, oggi, ci si aspet-
ta di più. Per questo, il sindacato di Catania
ha deciso di puntare sulla formazione co-
me per le altre professioni piuttosto che sul
“tenere le posizioni”. Oggi non si può fare
altro bisogna essere informati e formati. E

Gianluca Vancheri

impresainforma



di Mariella Caruso

Franchisee e franchisor, due facce
della stessa medaglia: quella del
franchising. Una medaglia che,

però - ne sono convinti Piero Am-
bra e Alessandro Mertoli, rispet-
tivamente presidente di Con-
franchisee e di Confranchi-
sor Catania - dovrebbe
smettere di avere due
facce «perché gli in-
teressi di entram-
be le categorie
devono conver-
gere». 
Il messaggio è
chiaro: è neces-
sario incentivare la
collaborazione tra le due categorie in
un periodo in cui «il quadro economico
è particolarmente condi-
zionato dalla crisi», spiega
Ambra, numero uno della
Confranchisee etnea, met-
tendo subito il dito nella
piaga della difficoltà da
parte del franchisee «di ot-
tenere le garanzie necessa-
rie da parte del sistema
bancario per poter svolge-
re la funzione di imprendi-
tore-commerciante. La
conseguenza è assumere
sempre di più la fisiono-
mia di un dipendente ri-
spetto al franchisor a causa
dell’aumento delle voci di
costo che comprimono lo
spazio di manovra del
franchisee». 
A essere inficiato, in que-
sto caso, è il coinvolgimen-
to attivo da parte del fran-
chisee che, soprattutto nel
caso del franchising in
conto vendita, non parteci-
pa in alcun modo alle scel-

Franchising, la sfida del futuro 
si vince solo con la collaborazione

Alessandro Mertoli e Piero Ambra parlano di Cofranchising, un unico team al servizio di franchisee
e franchisor. «È anacrostico pensare di muoversi al di fuori delle dinamiche dell’associazionismo»“ ”

8 SETTEMBRE 2011 impresainforma

la necessità del mercato è il part-
neriato, solo fare par-

te di un meccani-
smo molto più
ampio dà qualche
spiraglio. È chiaro

poi che tra franchi-
sor e franchisee pos-
sono esserci delle di-
vergenze: la casa ma-

dre, infatti, fa la pro-
pria programmazione e
non può cambiarla per

micro-esigenze dei sin-
goli. In definitiva, però,

oggi il franchising deve
inquadrarsi come un rap-

porto tra franchisor e fran-
chisee i quali si dividono i
ruoli per affrontare al meglio

il mercato segnato dalla ridu-
zione dei consumi».

È questo lo scenario nel quale
vuole inserirsi Confranchising che, nelle
intenzioni dei due presidenti Alessandro
Mertoli e Piero Ambra, sarà un organo
istituzionale sotto l’egida della Conf-
commercio, atto a rappresentare en-
trambe le parti impegnate direttamente
nel franchising per garantire eguale rap-
presentanza alle due figure imprendito-
riali. 
«La partecipazione a questo nuovo orga-
no – spiegano Ambra e Mertoli - rap-
presenta per franchisor e franchisee la
possibilità di usufruire di una consulen-
za specializzata settoriale continuando a
godere dei servizi offerti da Confcom-
mercio a tutti i suoi associati. Confran-
chising sarà un team di lavoro, costitui-
to da specialisti e professionisti (avvoca-
ti, economisti, commercialisti, architetti,
project manager) che avrà il compito di
analizzare le esigenze, i problemi e i bi-
sogni del singolo imprenditore, svilup-
pando una linea strategica d’azione ad
hoc che gli permetta di ottimizzare le ri-
sorse a sua disposizione».

te relative
al proprio punto vendita
limitandosi – solo quando
gliene viene data la possi-
bilità – a scegliere l’assorti-
mento conformandolo alla
propria specifica clientela.
Diverso il caso del franchi-
sing in libero acquisto nel
quale il franchisee mantie-
ne una propria “libertà”
commerciale assumendosi
però maggiori rischi im-
prenditoriali. Categoria,
questa, che va sempre più
assottigliandosi.
Nonostante tutto, però, «in
Sicilia quello della vendita
in franchising è l’unico
settore che continua a svi-
lupparsi – dichiara Ales-
sandro Mertoli, presi-
dente di Confranchisor
Catania -. Non ci sono al-
tre forme commerciali che
trovano uno sbocco. Oggi

focus 

Alessandro Mertoli

Piero Ambra
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mente entro il 2012 - spiegano i due
promotori -, saranno i tavoli di lavoro
tra i privati, ma soprattutto tra le istitu-
zioni (banche, università, Camere di
Commercio, Province e Regione) per la
promozione di convegni (il primo do-
vrebbe essere organizzato entro la fine
del 2011, ndr), workshop e finanzia-
menti orientati alla crescita dell’organo
nonché alla crescita della stessa econo-
mia, favorendo la nascita di nuove real-
tà imprenditoriali. Queste ultime potran-
no beneficiare di uno sportello specia-

lizzato di consulenza mirata per limitare
al minimo il rischio imprenditoriale at-
traverso studi accurati sull’idea d’impre-
sa, business plan, ricerche e monitorag-
gio del mercato. Solo così è possibile
trasformare un’idea imprenditoriale in
un pacchetto di successo garantito».
Nuove realtà che andrebbero a som-
marsi, per esempio, ai 31 franchisor si-
ciliani a ora censiti. Che non sono certo
grandi numeri all’interno di un mercato,
come detto, in crescita in molti settori. 
In Italia il mercato del franchising ab-

Giuseppe Giamblanco, troinese di 45 an-
ni, di franchising se ne intende: al mo-
mento ne gestisce tre, uno di calzature e
due di abbigliamento tra San Giovanni La
Punta e Misterbianco, tutti in conto vendi-
ta. E pure di commercio “tradizionale”: si è
fatto le ossa vendendo nei mercati insie-
me al padre e, poi, ha aperto un negozio
di abbigliamento multibrand a Troina.
«Con un tradizionale multibrand si rischia
di più ma si ha anche la possibilità di gua-
dagnare di più – afferma Giamblanco,

componente del Cda di
Confcommercio Enna e
componente del direttivo
Ascom Fidi -. Con un’attività
in franchising si hanno me-
no rischi ma i guadagni non
sono alti e la gestione a li-
vello imprenditoriale è diffi-
cile perché i costi di affitto e
personale incidono molto.
Di fatto, poi, diventare fran-
chisee non significa fare il

commerciante in senso
stretto ma piuttosto investire
capitali, i guadagni sono
quelli di un impiegato con
un posto fisso». Sempreché
si scelga il franchisor giusto:
«Ero diventato franchisee di
un marchio tedesco di abbi-
gliamento – conclude Giam-
blanco -, dopo tre anni e
mezzo ho chiuso per dissidi
con il franchisor».

...Se ci scambiamo una moneta avremo una moneta ciascuno. Se ci scambiamo un'idea ne avremo entrambi due

Via Garibaldi, 521 - Misterbianco (CT)
095/461507 - info@maonline.it
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S O F T WA R E  P E R  A Z I E N D E

Altro punto di forza di Confranchising
sarà «la possibilità di rappresentare i
protagonisti del franchising di fronte al-
le istituzioni pubbliche, regionali e na-
zionali, rivendicando i diritti che spetta-
no a queste figure imprenditoriali», spie-
gano ancora i due, presentando l’inizia-
tiva che partendo dalla sede provinciale
di Catania vorrebbero poi, espandere
dapprima a livello regionale per poi re-
plicare l’esperienza a livello nazionale. 
«Fondamentali nell’ambito di Confran-
chising, che dovrebbe partire ufficial-

FRANCHISEE IN CONTO VENDITA

Giuseppe Giamblanco: «Meno rischi ma guadagni più bassi»
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focus

braccia la gdo-food (26,25%); le agenzie
immobiliari e di mediazione creditizia
(8,88%); l’abbigliamento uomo-donna
(8,04%); le agenzie di viaggio (8,02%); i
prodotti e i servizi specialistici (7%); l’in-
timo (5%) e la ristorazione (4%).
Sul perché nella nostra Isola i franchisor
siano così pochi, Alessandro Mertoli
non ha dubbi: «In Sicilia non c’è cultura
imprenditoriale, ci sono molte iniziative
che non sono riconosciute come fran-
chising perché l’imprenditore tende a
tenersi lontano dall’associazione e non
esplicita la sua natura di franchisor: o
perché non sa di esserlo o per altre ra-
gioni».
Il problema più grande dei franchisee
oggi è che «replica dei format in tutti i
centri commerciali e anche nei centri ur-
bani – fa notare Piero Ambra -. Questo
crea una cannibalizzazione incrociata
tra gli imprenditori che deve essere va-
lutata. Sono necessari, per esempio, stu-

di di geomarketing che aiutino gli im-
prenditori a scegliere il progetto giusto
per la zona in cui vogliono effettuare
l’investimento, perché ormai, nella mag-
gior parte dei casi, di investimento si
tratta. Indipendentemente dal marchio,
infatti, è inutile investire nell’ennesimo
franchising di intimo, abbigliamento o
altro in una zona in cui ne esistono già
tanti della stessa categoria commercia-
le».
Del resto, però, sottolinea Mertoli (tito-
lare, tra l’altro, di un franchising di ca-
salinghi che ha varcato i confini della Si-
cilia) «il futuro è rappresentato dal fran-
chising, sarebbe anacrostico pensare
che si possa sviluppare qualcosa che
non si avvalga delle dinamiche dell’as-
sociazionismo». 
Sono tanti gli ambiti di crescita del fran-
chising che, è bene sottolinearlo, non
sono strettamente legati ai centri com-
merciali. «I dati statistici dei franchising
all’interno dei centri commerciali cata-
nesi, per esempio, sono i peggiori in as-
soluto: non per vendite ma per risultati
di conto economico – puntualizzano i
due -. Il risultato che non prescinde dal-
la cannibalizzazione dovuta all’alto nu-
mero di centri commerciali, purtroppo è
che, fatto l’investimento iniziale, quando
l’imprenditore si trova in difficoltà è la
‘casa madre’ ad approfittarne trasfor-
mando il negozio che prima era in fran-
chising in un negozio aziendale E poi,
da qualunque parte si esamini la cosa:
se il margine operativo è troppo basso
va da sé che qualcosa di sbagliato nella
formula del franchising c’è».

FRANCHISOR SENZA CONTRATTI 

FRANCHISEE A LIBERO ACQUISTO

Dopo vent’anni
di esperienza
nella conduzio-
ne di un nego-
zio di articoli
sportivi multi-
marca, Angelo
Chessari, pre-
sidente di Con-
fommercio Ra-

gusa ha deciso
di aprire un punto vendita monomarca La-
coste in franchising. 
La scelta, però, non è stata quella più
classica del franchisee che si affida a un
più rassicurante conto vendita ma di un
accordo con il franchisor per un contratto

di libero acquisto. 
«Sono commerciante da vent’anni: non
ho voluto vincoli né di acquisto, né di ven-
dita. Voglio essere io a decidere cosa ac-
quistare perché sono io ad avere il polso
della mia attività e voglio poterla calibrare
a seconda delle mie esigenze», spiega
Chessari. 
Difficile dire adesso se la scelta sia stata
quella più giusta. «Abbiamo inaugurato
poco più di un mese fa – continua Ches-
sari che ha aperto il monomarca in fran-
chising nel centro di Ragusa e non in un
centro commerciale -. Al momento non
abbiamo da lamentarci, le vendite non de-
ludono. Ma bisogna fare trascorrere anco-
ra del tempo prima di tirare le somme».

Confranchising sarà 
un team di lavoro, 
costituito da specialisti 

che analizzerà esigenze, 
problemi e bisogni del singolo
imprenditore, sviluppando 
una strategia ad hoc 
che gli permetta di ottimizzare
le risorse a sua disposizione» 

“

Angelo Chessari: «Non ho voluto vincoli, voglio decidere io»

Vincenzo Cubisino: «Prima di
firmare esclusive vogliamo
avere le idee più chiare» 
«Siculamen-
te» è un mar-
chio d’abbi-
gliamento e
a c c e s s o r i
che ha vali-
cato presto i
confini di Ra-
gusa. A
crearlo, quasi
per gioco,
Vincenzo Cu-
bisino, 33 anni,
amministratore unico dell’azienda, con
altri amici-soci. Le “putie” monomarca
“Siculamente” oggi sono presenti a Pa-
lermo, Catania, Siracusa e Augusta. Ma
Cubisino non vuole ancora avventurarsi
nella categoria di franchising per la defi-
nizione dei contratti con gli “affiliati” con
cui l’azienda iblea firma contratti di dis-
tribuzione in esclusiva. «Ci siamo fatti
assistere da uno studio legale milanese
che si occupa di questa materia – affer-
ma Cubisino -. Il franchising si rifà a uno
standard qualitativo, aspettiamo ancora
prima di passare a una forma contrat-
tuale di questo genere». Anche perché
ad essere sviluppata, oltre ai negozi
monomarca, c’è la vendita on-line. «Sul
web speriamo di inaugurare presto la
vendita con assistenza. Un tipo di com-
mercio, però, non esclude l’altro», conti-
nua Cubisino che della nascita di una
nuova associazione come la Confran-
chising dice: «Ben venga, solo gli idioti
hanno le idee chiare».
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primo piano 

di Gennaro Giacobbe

Lo aveva detto chiaramente il presi-
dente nazionale di Confcommercio
Carlo Sangalli di essere assolutamen-

te contrario ad un aumento dell’Iva per ri-
pianare i conti dello Stato e, sia il ministro
dello Sviluppo Economico Paolo Romani
sia altri autorevoli esponenti del governo,
avevano concordato che, un aumento
dell’imposta sul valore aggiunto, avrebbe
ridotto i consumi e innalzato l’inflazione. 
Proprio mentre scriviamo, però, la mano-
vra, dopo innumerevoli cambiamenti e
dietro front clamorosi, è arrivata blindata
in Parlamento, protetta dal voto di fidu-
cia. Questi i punti principali del provve-
dimento: aumento dell’Iva, dal 2014 in-
nalzamento dell’età pensionabile per le
donne e contributo di solidarietà del 3%
per i redditi sopra i 300mila euro. Quello
che stupisce, però, sono gli “sconti”, del-
l’ultima ora, a parlamentari e grandi eva-
sori fiscali. 
Presidente Sangalli, la manovra eco-
nomica da molti viene giudicata una
“stangata” per le famiglie e un salva-
condotto per la casta. È così?
«La politica ha fatto bene a giungere a
una rapida e responsabile approvazione
della manovra con cui sono stati confer-
mati gli impegni presi dal nostro Paese in
sede europea ed è stato definito il per-
corso per arrivare, nel 2014, all’azzera-
mento del deficit pubblico. Detto questo
è innegabile che l’aumento dell’Iva, il ta-
glio delle agevolazioni fiscali e un au-
mento complessivo delle tasse, avranno
un ulteriore effetto depressivo su crescita
e consumi. Infatti, abbiamo rivisto al ri-
basso le nostre previsioni di Pil e consu-
mi che, sia nel 2011 sia nel 2012, saranno
assai modeste, con tassi prossimi all’1%.
Certamente, resta da sciogliere il nodo
dei costi della politica, così come va af-
frontata la questione della razionalizza-
zione e dello snellimento delle Province.
Insomma, va aperta una fase in cui nem-
meno un euro di spesa pubblica venga
dato per scontato, perché la prospettiva
di un aggravio della pressione fiscale
complessiva non giova certo allo svilup-

dard. Occorre affrontare i costi della po-
litica e bisogna eliminare la “tassa” della
burocrazia che, per le imprese, è pari a
17 miliardi l’anno. E’ necessario recupe-
rare evasione ed elusione per consentire,
quanto prima, di ridurre la pressione fi-
scale su famiglie e imprese, ed occorre
anche fare maggiore leva sulla domanda
interna - i consumi delle famiglie e gli in-
vestimenti - che contribuisce alla forma-
zione del Pil per circa l’80%».
Il problema di far ripartire l’economia,
però, sembra molto più complesso nel
Meridione, perché - come tiene a preci-
sare Pietro Agen - presidente di Conf-
commercio Sicilia e vice presidente na-
zionale con delega al Sud, «senza un pia-
no di investimenti serio non è ipotizzabi-
le un recupero di competitività per le
aziende del Mezzogiorno».
«Un solo esempio - spiega Agen - la Sici-
lia tiene il passo delle altre regioni italia-
ne solo per quello che riguarda il tra-
sporto aereo ma, su gomma e ferrovie
siamo più vicini al Terzo Mondo che al
resto d’Europa».
Quali sono, secondo lei Agen, i pro-
getti da avviare per colmare il divario
Sud-Nord?
«Infrastrutture. La priorità assoluta va al
trasporto su gomma. Bisogna completare
la Salerno Reggio, sì al Ponte sullo Stret-

po, e senza una crescita più robusta tutto
diventa difficile. Anzitutto, il rafforzamen-
to della fiducia nei confronti dell’Italia».
Presidente, qual è il progetto per ri-
lanciare l’economia, tenendo la spesa
sotto controllo?
«È necessario varare con spirito biparti-
san, come si è fatto nella manovra, quei
provvedimenti indispensabili e urgenti
per far ripartire subito la nostra econo-
mia. La via maestra per raggiungere que-
sto obiettivo è la riduzione della spesa
pubblica non con tagli lineari ma accele-
rando, a partire dalla spesa sanitaria, la
definizione di fabbisogni e costi stan-

Carlo Sangalli e Pietro Agen criticano la scelta dell’esecutivo di aumentare l’Iva. «No agli sprechi
sì al Federalismo e alla riforma del fisco. Per recuperare competitività al Sud serve un piano unitario»“ ”

«La manovra del Governo colpirà
la crescita e i consumi delle famiglie»

Sangalli: «Ridurre 
la spesa pubblica

partendo dalla definizione
di bisogni e costi standard
Eliminare la “tassa” 
della burocrazia che costa
alle imprese 17 miliardi 
di euro l’anno»

“
Da sinistra, il presidente nazionale di Confcommercio Carlo Sangalli e Pietro Agen, vicepresidente 
nazionale con delega al Sud e presidente di Confcommercio Sicilia 
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cerebbe non essere discriminati; per
esempio non si capisce perché non pos-
siamo usufruire dei crediti d’imposta in-
trodotti dalla Regione siciliana per le nuo-
ve assunzioni. In generale, però, il com-
mercio ha bisogno di uno stop netto agli
sprechi e di politiche di investimento pro-
duttive». 
Lei dice di essere contrario ai rigassi-
ficatori in Sicilia e che il modello in-
dustriale meridionale è morto. Allora,
come crescono Pil e commercio?
«Quanto lavoro, esclusa la fase di costru-
zione, creano i rigassificatori? E a quale
prezzo? Pensi solo al danno ecologico e
ai pericoli di un attentato.
Il Trentino Alto Adige, quarant’anni fa era
una delle regioni più povere d’Italia con
tassi di emigrazione altissimi. Oggi è uno
dei posti più ricchi d’Europa perché poli-
tici lungimiranti hanno puntato tutto sulla
difesa delle bellezze naturali e sul turi-
smo. Valorizzando il territorio si crea vera
economia che non può essere delocaliz-
zata e che innesca un circolo virtuoso:
ogni visitatore, evidentemente, consuma
dai negozianti locali e quando riparte con
una bottiglia di vino o di olio, aiuta anche
le esportazioni».
Prima ha detto che per dare un im-
pulso al commercio, i politici devono
fare investimenti produttivi ed elimi-
nare sprechi. Mi fa qualche esempio?
«Alghero è piena di spagnoli perché gli
amministratori hanno dato un contributo
alle compagnie aeree che si impegnava-
no a portare turisti: a fronte di un investi-
mento massimo di 18 euro a passeggero,
calcoli il “guadagno” che ne ha ricevuto il
territorio, rapportato alla spesa per una
settimana di vacanze. Perché non farlo
anche in Sicilia? I comuni e gli enti locali
si consorzino e investano assieme alla Re-
gione per portare un milione di viaggia-
tori l’anno.
I nuovi turisti arrivano da Cina, India, re-
stano in Italia anche venticinque giorni e
sono disposti a spostamenti interni. Pro-
prio pochi giorni fa la Camera di Com-
mercio di Firenze si è detta disponibile ad
un accordo con Catania per un’offerta in-
tegrata: gli avveduti amministratori tosca-
ni hanno ricordato che l’elite dei viaggia-
tori europei nel ‘700, aveva tre mete fisse,
quando venivano in Italia: la Toscana dei
Medici, la Roma dei papi e la Sicilia. Se
anche qui, da noi, ci fossero politici tanto
lungimiranti, si potrebbe, per esempio,
mettere in sicurezza antisismica gli edifici
dei centri storici e quelli degi anni ‘60-’70.
Questo significherebbe lavoro, ricchezza
indotta e sicurezza. Ma se gli stessi soldi
si impiegano per foraggiare un esercito di
precari, disoccupati (spesso solo di fac-
ciata, perché poi fanno i muratori o gli
idraulici in nero) non avremo nessuno dei
moltiplicatori ma, semplicemente, spreco
di risorse. Vuole che continui?»

Sopra: uno dei cantieri sulla Salerno-Reggio Calabria

to ma, soprattutto, occorre chiudere il
perimetro delle autostrade siciliane e
completare i collegamenti interni. Non è
pensabile nessuno sviluppo se un turista
impiega più di tre ore per arrivare dal-
l’aeroporto di Catania alla Valle dei Tem-
pli di Agrigento».
Sangalli, quali sono le misure urgen-
ti per superare la crisi del settore
commerciale?
«Nel 2009, lo stock di imprese commer-
ciali si è ridotto di circa 28 mila unità. ed
è diminuito anche nel 2010, di circa 26
mila unità. Sono cifre che raccontano
molto dell’impatto della “grande crisi”
sul settore della distribuzione e dei suoi
sviluppi. Il commercio italiano resta, pe-
rò, una risorsa straordinaria, sia per la
qualità del servizio reso ai consumatori
attraverso il suo competitivo pluralismo
distributivo sia per il contributo che quo-
tidianamente rende al contenimento del-
l’inflazione. Un settore, dunque, che ri-
chiede e merita regole e politiche più ef-
ficaci e coordinate, utili a rafforzarne il
rapporto vitale con le nostre città: dal-
l’urbanistica alla promozione dei distretti
del commercio, dalla riforma delle loca-
zioni al sostegno delle ristrutturazioni
edilizie. E merita ancora il contrasto più
determinato dell’abusivismo e della con-
traffazione»
Recuperare risorse da evasione ed
elusione, diceva il presidente Sangal-
li. E’ d’accordo Agen?
«Staniamo gli evasori. La guardia di Fi-
nanza ha serrato i controlli ma esiste an-
cora una massa enorme di “nero”. In
questa lotta, i comuni, essendo a diretto
contatto con i cittadini, devono diventa-
re il primo riferimento per snidare chi ha
un tenore di vita non giustificato dal red-
dito dichiarato. E non sono solo le gran-
di aziende ad evadere: cento piccoli
abusivi eludono una quota pari ad un
grande evasore. Queste, sono risorse che
una volta recuperate, potrebbero andare
direttamente agli enti locali. E poi faccio
una proposta: specialmente in Sicilia ci
sono migliaia di edifici abusivi; perché,
allora, non cominciamo a far pagare una
sovrattassa ai proprietari, così da scorag-
giare gli abusi e ripristinare equità tra chi
viola la legge e chi la rispetta? E’ questo,
sia chiaro, senza condoni!»
Torniamo alla manovra. Agen, cosa
si deve aspettare il Sud da questi
provvedimenti?
«Dobbiamo abituarci a pensare da soli.
Federalismo vuole dire essere responsa-
bili e in grado di programmare il proprio
sviluppo, anche se nei programmi del
ministro Elio Vito, l’autostrada  A3 e l’al-
ta velocità fino a Reggio Calabria, resta-
no in piedi. Comunque, fino a quando,
ogni provincia del mezzogiorno preten-
derà il suo aeroporto, al massimo potre-

mo ritornare all’Italia dei Comuni, altro
che federalismo e sviluppo. Recentemen-
te, un assessore - che Dio lo perdoni, di-
ceva il mio conterraneo De André - ha
proposto uno scalo per voli vip sull’Etna.
Barzellette».
Qual è, Sangalli, la vostra idea di fede-
ralismo e, in tema di riforma fiscale
che propone Confcommercio?
«Il federalismo fiscale resta un’occasione
storica per raddrizzare “l’albero storto”
della finanza pubblica, superando l’asim-
metria tra potere impositivo e potere di
spesa. Bisogna, tuttavia, rendere più chia-
ro come e in che misura il federalismo fi-
scale concorrerà alla riduzione, tanto del-
la spesa pubblica, quanto della pressione
fiscale. La realizzazione del programma,
deve, infatti, sempre più connettersi con
la “madre” di tutte le riforme, la riforma fi-
scale che, tanto più alla luce di un pro-
cesso di miglioramento dei conti pubbli-
ci, trova in minore evasione e spesa pub-
blica, oltre che nella riduzione di regimi
di favore fiscale, i presupposti strutturali
per l’abbassamento delle aliquote».
Agen, di cosa ha bisogno il settore del
commercio al Sud?
«I commercianti meridionali hanno usu-
fruito solo dell’abbattimento di interessi,
tramite il sistema dei Cofidi. Certo ci pia-

Agen: «I Comuni 
aiutino a stanare

gli evasori. Si investa per
portare turisti al Sud e per
costruire strade e ferrovie
Anche il nostro settore deve 
poter accedere ai crediti 
d’imposta regionali»

“



di Rita La Rocca 

Inumeri la classificano come una delle
Ascom più piccole della Sicilia, ma
nonostante le sue dodici delegazioni e

i suoi 2000 iscritti, la Confcommercio di
Enna ha saputo affermarsi negli anni co-
me una realtà associativa dinamica e com-
battiva. Merito anche del presidente Mau-
rizio Prestifilippo che ha guidato l’A-
scom ennese negli ultimi sette anni, un
periodo caratterizzato da una congiuntura
economica particolarmente sfavorevole. 
«Quando sono stato eletto, la situazione
era molto diversa da quella attuale – pre-
cisa il presidente Prestifilippo -. La pro-
vincia ennese era in rapida espansione
economica, mentre ora si registra una di-
minuzione costante del numero delle im-
prese. Perdiamo circa un centinaio di
aziende l’anno e nel 2010 è stato registra-
to il primo saldo complessivo negativo».
Quali sono le problematiche che af-
fliggono maggiormente l’imprendito-
ria ennese?
«Credo che il grande problema della pro-
vincia di Enna sia la mancanza di raccor-
do e integrazione tra gli organi politici, le
associazioni di categoria e i sindacati da-
toriali e dei lavoratori. In questi anni, una
classe dirigente assente e dirigista ha con-
dotto politiche di sviluppo del territorio
sbagliate, che hanno radicalmente trasfor-
mato il commercio e l’imprenditoria en-
nese. Fino a dieci anni fa, il settore distri-
butivo era in mano alla piccola imprendi-
toria a carattere familiare. Oggi assistiamo
all’affermarsi di una liberalizzazione del
commercio che consente la colonizzazio-
ne del territorio da parte della grande dis-
tribuzione organizzata. Incapaci di affron-
tare la concorrenza dei grossi operatori fi-
nanziari, che offrono condizioni di lavoro
dubbie sfruttando a proprio vantaggio le
leggi regionali che incoraggiano le assun-
zioni, le piccole imprese locali spesso so-
no costrette a chiudere, con gravi riper-
cussioni sull’economia dell’intero territo-
rio. Come conseguenza i centri storici del-
le nostre città si stanno spopolando e

Per il presidente Maurizio Prestifilippo le problematiche della sua provincia sono legate 
soprattutto all’assenza di raccordo tra la classe dirigente e le categorie imprenditoriali“ ”

producono reddito, come
l’agricoltura e il turismo.
Un ammodernamento del
settore agricolo è indi-
spensabile per sfruttare
appieno le potenzialità
economiche di questa
provincia. Il turismo rap-
presenta la nostra vera

speranza perché il territorio di Enna cu-
stodisce non solo innumerevoli beni arti-
stici ed archeologici, ma anche uno
straordinario patrimonio naturalistico.
Con i suoi boschi infatti il nostro territorio
rappresenta una bellissima oasi di verde
nel cuore della Sicilia. È questa la direzio-
ne che cerchiamo di indicare alla politica,
ma ci scontriamo con gravi ritardi delle
cui ragioni non riusciamo a darci una
spiegazione. È impensabile puntare sul
turismo se i nostri musei restano chiusi, i
restauri durano decenni e i servizi e i tra-
sporti sono inefficienti». 
«Grazie al nostro intervento – prosegue il
presidente Prestifilippo – è stato realizza-
to il distretto turistico tra Piazza Armerina,
Enna e Caltagirone, collegando così la Vil-
la Romana del Casale, il lago di Pergusa e
la tradizione della ceramica calatina. Ep-
pure questa novità stenta a decollare. Co-

stanno scomparendo i “negozi di vicina-
to”. L’attuale classe politica – continua
Prestifilippo – sembra essere convinta che
fare sviluppo significhi aumentare l’offer-
ta, creando nuova concorrenza alle im-
prese già esistenti. Si assiste così ad un ra-
pido turn over, che vede imprese storiche
costrette a subire la concorrenza di nuove
aziende in una lotta senza fine che non
porta a niente di buono. Lo sviluppo si ot-
tiene invece creando nuovo reddito e
quindi nuovi bisogni e consumi». 
Quali sono quindi le strade da percor-
rere?
«Occorre innanzitutto valorizzare le po-
tenzialità e le vocazioni del territorio,
quindi sostenere le attività primarie che
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ascom enna
«Politica e operatori commerciali
collaborino per creare sviluppo»

«In tema di prelievo 
fiscale abbiamo 
ottenuto notevoli 

benefici per le imprese 
che operano vicino 
l’outlet di Agira»

“
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sì come stentano a decollare i centri com-
merciali naturali, che nei comuni dotati di
una struttura urbanistica di rilievo rappre-
senterebbero una risorsa importante per
la salvezza delle attività distributive dei
centri storici. Confcommercio ha contri-
buito attivamente alla costituzione dei
centri commerciali naturali in tutte le città
meritevoli di questo intervento, tra cui En-
na, Piazza Armerina, Agira. Tuttavia, co-
m’è noto, la Regione siciliana non ha an-
cora sbloccato i finanziamenti, a dimo-
strazione del fatto che nel campo dello
sviluppo economico legato alle attività
commerciali la classe dirigente è spesso
inadempiente».
Anche lei ha un passato in politica.
«Sì, sono stato sindaco della città di Piaz-
za Armerina per quattro anni. Sotto la mia
amministrazione la città ha messo in mo-
to i meccanismi per il restauro della Villa
Romana del Casale e per la realizzazione
di un museo a Palazzo Trigona. Ho anche
cercato di migliorare tutte le attività eco-
nomiche della città favorendo il turismo
e, naturalmente, cercando di difendere le
attività imprenditoriali esistenti. Credo che
i nuovi amministratori locali dovrebbero
studiare un po’ quella stagione ormai pur-
troppo passata».
Come ha inciso l’apertura dell’outlet
Sicily Fashion Village di Agira sulla si-
tuazione economica già critica della
provincia di Enna?
«Cominciamo ad avere i primi dati: i saldi
invernali sono stati fortemente condizio-
nati dalla presenza dell’outlet. Soprattutto
nel settore dell’abbigliamento e degli arti-
coli sportivi si è registrato un netto calo
delle vendite. Non abbiamo ostacolato l’a-
pertura del Sicily Fashion Village perché
ci siamo resi conto che è difficile fermare
iniziative simili quando ci sono volontà
politiche forti, tuttavia adesso abbiamo le
idee più chiare e cominciamo a reagire. I
nostri associati, autentici “combattenti del-
l’economia”, si sono rimboccati le mani-
che e fanno di tutto per stare al passo con
i tempi e salvaguardare la propria cliente-
la, che è il loro capitale principale. D’altro
canto, assistiamo anche a un momento di
riflessione dei consumatori che stanno ri-
scoprendo i negozi di vicinato e, soprat-
tutto, il rapporto umano con il commer-
ciante di fiducia». 
«Del resto – continua Prestifilippo -, l’out-
let si sta affermando anche come attrazio-
ne di natura turistica, apportando benefi-
ci all’intero settore commerciale, soprat-
tutto nelle città di Enna e Piazza Armeri-
na, oltre che di Agira. È però necessario
che la classe dirigente si attivi per favori-
re l’incoming turistico tramite la realizza-
zione e l’ammodernamento di strutture e

reati legato alla presenza dell’università
Kore. In pratica, in termini di pressione fi-
scale, non c’era differenza tra un negozio
in via Montenapoleone a Milano e uno in
via Roma ad Enna. Insieme alle altre as-
sociazioni di categoria, all’ordine dei dot-
tori commercialisti e all’unione giovani
dottori commercialisti, abbiamo organiz-
zato un grande convegno in cui abbiamo
spiegato la situazione ai responsabili del-
l’Agenzia delle Entrate e abbiamo ottenu-
to la riclassificazione delle attività econo-
miche legate al commercio nella provin-
cia di Enna». 
«Un’altra importante battaglia svolta da
Confcommercio in favore dell’equità e
della giustizia fiscale - continua il presi-
dente Prestifilippo - è stata la revisione
dei parametri per tutte la attività commer-
ciali che si trovano a 90 minuti di percor-
renza dall’outlet di Agira. Grazie al nostro
impegno, le attività di abbigliamento e ac-
cessori hanno usufruito di una riduzione
dei corrispettivi, con un’ovvia ricaduta sul
piano della contribuzione fiscale». 
Programmi per il futuro?
«Sono alla scadenza del mio secondo
mandato. A breve, insieme ai dirigenti
dell’associazione e all’asseto politico che
verrà fuori dalle elezioni di settembre,
scriveremo un nuovo programma e af-
fronteremo nuovi impegni. Credo che sia
prioritario creare le condizioni per un
nuovo patto territoriale che coinvolga
non solo la politica ma anche i sindacati,
perché in questo momento la provincia di
Enna deve rimboccarsi le maniche per
vincere la crisi, facendo ricorso non sol-
tanto a tutte le sue risorse ma soprattutto
alle capacità e alla buona volontà dei suoi
imprenditori e lavoratori».

servizi».
In che modo Confcommercio Enna
aiuta i suoi associati ad affrontare
questo momento di crisi?
«Abbiamo cercato di dare sostegno alle
imprese puntando soprattutto sulla for-
mazione. Abbiamo supportato i commer-
cianti nell’erogazione del credito attraver-
so un consorzio fidi che è diventato uno
dei più brillanti nella nostra regione. Ci
siamo avvicinati ai nostri associati, miglio-
rando le prestazioni del nostro sistema di
patronato e fornendo servizi di formazio-
ne professionale e consulenza fiscale e
del lavoro».
«Grazie alle nostre battaglie abbiamo otte-
nuto anche importanti risultati in tema di
pressione fiscale – ci tiene a precisare il
presidente Prestifilippo -. Abbiamo infatti
scoperto che gli studi di settore inquadra-
vano la provincia di Enna negli stessi clu-
ster della provincia di Milano. Tra le cau-
se di questo fenomeno vi erano il parco
auto dell’azienda di trasporti Sais, che im-
matricola tutte le sue vetture in provincia
di Enna, e l’aumento del numero di lau-

«Oggi si crede che 
la crescita economica 
sia subordinata 

all’aumento dell’offerta. 
L’unico modo per superare
la crisi è, invece, difendere
l’esistente creando nuovi
bisogni e consumi»

“



cini”. Figlio di un agen-
te per l’emigrazione, il
non ancora Cavaliere
Francesco Condorelli si
approcciò all’arte della
pasticceria a soli 12 an-
ni quando andava “a
bottega” per imparare
un mestiere. Primo di
quattro figli, restò orfa-
no a 16 anni e questo lo
costrinse a provvedere
alla famiglia facendo
l’unica cosa che sapeva
fare, il pasticcere. Dopo
alcuni anni di sacrifici,
nel 1933, con l’aiuto
della madre Maria Gra-
zia e delle sorelle, deci-
se di mettersi in proprio
aprendo un bar-pastic-
ceria in quella che è sta-

L’ascesa del Cavaliere di Belpasso, pioniere dell’industria dolciaria siciliana che da una semplice 
idea ha creato un impero. Merito anche di un consiglio di Pippo Baudo e del volto di Leo Gullotta“ ”

Condorelli, quell’intuizione 
che cambiò la storia del torrone

di Lavinia D’Agostino

Le invenzioni che hanno cambiato il
corso della storia hanno sempre avu-
to origine da un’idea semplice e tan-

te volte casuale. È stato così per la lam-
padina di Edison, la radio di Marconi, il
telefono di Meucci e anche, in epoca
molto più recente, per il torroncino di
Condorelli. Se è vero che un torrone non
può cambiare il corso della storia, può
mutare certamente quella del “palato”.
L’ideatore di questa dolce prelibatezza è
Francesco Condorelli, per tutti il Cavalie-
re Condorelli, classe 1912 originario di
Belpasso. E ancora oggi qui, alle pendici
dell’Etna, l’azienda del Cavaliere (che
conta quasi 100 dipendenti, tra fissi e sta-
gionali) la conoscono tutti. Ovviamente. 
La storia di questa famiglia ce la racconta
Giuseppe Condorelli, il secondogenito
del Cavaliere, cresciuto a “pane e torron-

ta, ed è ancora, la sede stori-
ca dell’azienda, in via Vittorio
Emanuele III a Belpasso.
Cominciano altri sacrifici. Si
apre alle 5 del mattino per fa-
re pochi caffè in quella zona
che è di passaggio, e ben di-
stante dal centro del paese.
Sono tempi difficili e a com-
plicare le cose arriva la Se-
conda Guerra Mondiale. 
Francesco viene richiamato
alle armi, resta lontano da ca-
sa per sette lunghi anni. 
«Durante la prigionia – rac-
conta Giuseppe - mio padre
ebbe la fortuna di conoscere
un generale inglese per il
quale preparava dolci e di
cui si accattivò subito la sim-
patia. Il generale Clark (così
si chiamava il militare ingle-

Francesco Condorelli 
all’interno della pasticceria 
di Belpasso negli Anni 60
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dinastie

Leo Gullotta durante le riprese dell’ultimo 
spot dei torroncini Condorelli, l’attore etneo 
dal 1987 è il volto delle campagne 
pubblicitarie dell’azienda di Belpasso
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se) voleva a tutti i costi che mio padre lo
seguisse in Inghilterra». 
Finita la guerra, invece, Francesco ritorna
a Belpasso. Trova il paese in uno stato di
desolazione, degrado e povertà assoluta.
Chi non avevano fatto la guerra si era ar-
ricchito grazie al contrabbando. È deluso.
Come se quella del generale Clark fosse
stata una premonizione, gli arriva una
proposta di lavoro da Malta. Siamo alla fi-
ne degli Anni 40, Francesco non ci pen-
sa molto e, nonostante il parere contrario
della madre, decide di partire. Bagagli e
biglietto sono pronti, manca solo il pas-
saporto. 
«A quei tempi – continua Giuseppe - per
il rilascio del passaporto i carabinieri so-
levano prendere informazioni rivolgen-
dosi ai parroci. Mia nonna, che non si era
affatto arresa alla decisione della parten-
za, pensò di mettersi d’accordo con l’al-
lora parroco Motta che, quando le forze
dell’ordine lo contattarono, disse che mio
padre era un nostalgico fascista. Ovvia-
mente sfumò la partenza, e mio padre
dovette ricominciare da capo». 
Gli Anni 50 sono gli anni della ripresa
economica e la pasticceria Condorelli di-
venta un punto di aggregazione non so-
lo per i belpassesi, ma anche per i cata-
nesi che soprattutto d’estate approfittano
della frescura del luogo per godere delle
prelibatezze della pasticceria.
Ma la vera svolta arriva negli Anni 60, du-
rante una cena tra amici. «Mio padre si
trovava a Venaria Reale, nei pressi di To-
rino – continua l’imprenditore – a casa di
amici. Dopo la cena tirò fuori una stecca
di torrone, quello classico e friabile, e lo
si divise tra gli invitati. Fu in quel mo-
mento che, constatando quanto fosse
difficile farlo in piccoli pezzi, mio padre
ebbe l’intuizione… Può sembrare una fa-

«Quella di Baudo – sorride Giuseppe
Condorelli - sembrò una proposta folle,
ma comunque mio padre concluse un
contratto per nove puntate. Molto onero-
so per noi, ma ne valse la pena. Ai tem-
pi la pubblicità tv non era regolamentata
e il marchio ebbe una visibilità inaspetta-
ta. Già l’anno successivo si videro i risul-
tati di quella che allora fu una vera e pro-
pria sfida». 
Spiegate le ali, comincia il volo. Dal 1987,
sulla scia del successo in Rai, l’azienda
lancia una comunicazione pianificata e
costante, soprattutto in prossimità del Na-
tale. Parte la pubblicità in tv, e poco do-
po viene siglato il primo accordo con Leo
Gullotta che dal 1987 diventa il “volto”
dell’azienda di Belpasso. È un successo.
«L’azienda che ideò lo spot ci consigliò di
scegliere un attore comico, un caratterista
con una buona mimica facciale – conti-
nua l’imprenditore -. Pensammo a Leo
Gullotta, non solo perché in quel mo-
mento stava cavalcando l’onda del suc-
cesso, ma anche perché oltre ad essere
un professionista, ben collegava il pro-
dotto al territorio, essendo lui stesso ca-
tanese. Si è rivelata da subito una scelta
vincente, e a quel primo spot ne sono se-
guiti altri, dando vita a una sorta di saga». 
Ed è stata davvero una grande scelta: gli
spot si sono tradotti in breve tempo nel-
l’aumento del fatturato, tanto che negli
Anni 90 la Condorelli inaugura lo stabili-
mento industriale, e la produzione si am-
plia alle uova di cioccolato, al latte di
mandorla, alle praline e ad altre preliba-
tezze. Nel 2003, alla veneranda età di 91
anni, Francesco Condorelli si spegne.
Dopo aver dato vita a un vero e proprio
impero e non prima di aver lasciato “le
consegne” al figlio Giuseppe.
«Ho sempre saputo che avrei preso le re-
dini dell’azienda – continua l’imprendito-
re - da ragazzino studiavo e seguivo mio
padre, solo così ho potuto conoscere tut-
ti i “segreti” dell’azienda. La mia non è
stata una scelta forzata ma un passaggio
naturale. Di fatto sono entrato in azienda
a 23 anni, ma praticamente lo seguivo da
quando ne avevo 18, soprattutto nei rap-
porti con le agenzie di marketing. Mio
padre è stato davvero un uomo grintoso». 
Oggi la Condorelli oltre alla pasticceria di
Belpasso e all’industria dolciaria conta al-
tri due punti vendita: uno a Catania in
Viale Vittorio Veneto, e uno a Gravina, al-
l’interno del centro commerciale Katané. 
«Ma il nostro affetto per la pasticceria di
Belpasso resta immutato – conclude – è
il nostro biglietto da visita, la nostra sto-
ria, la matrice dell’azienda». 

Giuseppe Condorelli: 
«Durante una cena 

da amici, mio padre si 
accorse di quanto fosse 
difficile dividere una stecca
di torrone in pezzi. 
Tornato in Sicilia cominciò 
a produrre i monodose»

“

Francesco Condorelli, insignito dei titoli 
di Cavaliere del Lavoro e, nel 2000, 
di Grand’Ufficiale della Repubblica Italiana

vola, ma di fatto le cose andarono così».
Ecco che tornato a casa Francesco si mi-
se a produrre dei torroncini monoporzio-
ne morbidi, ricoperti prima di crema alla
vaniglia, poi al cioccolato. Aveva inventa-
to i torroncini. 
Il prodotto ebbe subito successo e si co-
minciò con la distribuzione prima a livel-
lo locale e poi, sfruttando il fatto che una
sorella si era trasferita a Bologna, anche
nella città emiliana. Il torroncino piaceva,
era diventata una proposta differente al
solito torrone e la produzione incremen-
tava. Intanto Francesco, ormai cinquan-
tenne, si sposa con Santa Coco con la
quale mette su famiglia: nasce Gloria e, a
distanza di soli 21 mesi, Giuseppe. 
Le esigenze di produzione portano alla
costruzione del primo laboratorio semi
industriale (lo stabilimento che oggi ospi-
ta gli uffici amministrativi) e all’organiz-
zazione di una rete di vendita. L’azienda
va a gonfie vele.
«Intorno al 1984 sponsorizzammo il Festi-
val della Canzone Siciliana di Antenna
Sicilia condotto da Pippo Baudo – ricor-
da Condorelli –, e fu proprio lui alcuni
mesi dopo, a chiamare mio padre. Gli
disse: “Franco, vieni subito a Roma che
c’è un’opportunità per te!”». 
Ed è così che la Condorelli sponsorizzò
Domenica In, il contenitore d’intratteni-
mento della Rai che registrava punte di 7-
8 milioni di telespettatori. 

Giuseppe Condorelli
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Con la circolare n. 90 del 24 giugno u.s.,
l’Inps ha fornito chiarimenti in merito al-
l’applicazione della deroga prevista dall’art.
12, comma 5, del decreto legge n.
78/2010, convertito con modificazioni dal-
la legge n. 122/2010 e integrato dall’art. 1,
comma 37, della legge n. 220/2010.
Si tratta della deroga all’applicazione della
“finestra mobile”, introdotta dalla stessa
legge 122/2010, in favore delle seguenti
categorie di lavoratori, nel limite di 10mila
unità, che maturano i requisiti per l’acces-
so al pensionamento a decorrere dal 1°
gennaio 2011:
a) lavoratori posti in mobilità ordinaria sul-
la base di accordi stipulati entro il 30 apri-
le 2010;
b) lavoratori posti in mobilità lunga sulla
base di accordi stipulati entro il 30 aprile
2010;
c) titolari di prestazione straordinaria a ca-
rico di fondi di solidarietà al 31 maggio
2010.
In particolare, l’Istituto ricorda che l’art. 1
della legge n. 220/2010 ha esteso la dero-
ga anche ai lavoratori collocati in mobilità
ordinaria di cui all’art. 7 comma 1, della
legge n. 223/1991, e che la deroga in que-
stione riguarda le sole finestre di accesso
al pensionamento e afferisce sia alle pen-
sioni di vecchiaia che a quelle di anzianità.
Pertanto, i lavoratori sopra elencati – collo-
cati in posizione utile in graduatoria dei po-
tenziali beneficiari – una volta che abbiano
maturato i requisiti per il diritto a pensione

Nella Gazzetta Ufficiale n. 160 del 12 luglio
2011 è stata pubblicata la legge 12 luglio
2011, n. 106 di conversione del Decreto
legge 13 maggio 2011, n. 70, recante: “Se-
mestre Europeo – Prime disposizioni ur-
genti per l’economia” (cd. “Decreto Svilup-
po”) in vigore dal 14 maggio 2011.
L’articolo 7, Semplificazione fiscale, com-
ma 1, lettera b dispone la:
“abolizione, per lavoratori dipendenti e
pensionati, dell’obbligo di comunicazione
annuale dei dati relativi a detrazioni per fa-
miliari a carico. L’obbligo sussiste solo in
caso di variazione dei dati”.
Il comma 2, lettera e ha modificato l’art.
23, comma 2, lettera a, secondo periodo,
del DPR 29 settembre 1973, n. 600 Dispo-
sizioni comuni in materia di accertamento
delle imposte sui redditi, che risulta per-
tanto così modificato:
«Le detrazioni di cui all’articolo 12 del cita-
to testo unico sono riconosciute se il per-
cipiente dichiara di avervi diritto, indica le

previsti per la generalità degli assicurati,
potranno accedere al pensionamento se-
condo le finestre di uscita previgenti alla
legge 122/2010. Per i lavoratori di cui al
punto a) è richiesta, ai fini dell’applicazione
della deroga, l’ulteriore condizione della
maturazione dei requisiti per il diritto alla
pensione di vecchiaia e di anzianità duran-
te il periodo di fruizione delle relative in-
dennità; l’Istituto ribadisce che tale condi-
zione deve essere verificata alla data di en-
trata in vigore del D.L. 78/2010
(31.5.2010) e che, pertanto, “eventuali pe-
riodi di sospensione della percezione del-
l’indennità di mobilità successivi al 31
maggio 2010 non possono essere consi-
derati rilevanti ai fini del prolungamento
del periodo di fruizione entro il quale devo-
no essere maturati i requisiti per il pensio-
namento”.
Al fine della individuazione dei beneficiari
della deroga, l’art. 12, comma 6, della leg-
ge 122/2010 ha previsto la formazione di
una graduatoria sulla base della data di
cessazione dell’attività lavorativa riferita al-
l’attività svolta presso l’azienda che ha
provveduto al collocamento in mobilità o in
esodo. La graduatoria è unica per tutte e
tre le categorie di lavoratori interessati e
mentre per l’inserimento in graduatoria dei
lavoratori in esodo non sarà necessario al-
cun accertamento da parte delle Sedi Inps
(la verifica è stata fatta al momento della li-
quidazione della prestazione straordinaria),
per l’inserimento dei rimanenti lavoratori
andrà verificata la maturazione, all’interno
dei periodi di mobilità, dei requisiti di età e
di contribuzione per il diritto a pensione. 
La volontà da parte delle predette categorie
di lavoratori di usufruire della deroga in
questione dovrà essere manifestata all’atto
della presentazione della domanda di pen-
sione. Al solo scopo di agevolare gli inte-
ressati, l’Inps invierà ai potenziali benefi-
ciari, collocati in posizione utile, la comuni-
cazione della possibilità di accedere alla
salvaguardia immediatamente prima dell’a-
pertura della “finestra” di accesso al pen-
sionamento, restando fermo che la certifi-
cazione non esonera il lavoratore dalla pre-
sentazione, nei tempi debiti, della domanda
di pensione, corredata dalla richiesta di vo-
lersi avvalere della deroga in parola. Infine,
come disposto dalla legge 220/2010, è de-
mandata al Ministero del Lavoro la facoltà
di disporre il prolungamento dell’interven-
to di tutela del reddito per il periodo di tem-
po necessario al raggiungimento della de-
correnza del trattamento pensionistico per
quei lavoratori che non sono inclusi nel no-
vero dei 10mila beneficiari; tale periodo
non può superare quello che intercorre tra
la data computata sulla base delle norme in

a cura del dottor Antonino Barberi
Responsabile Area Legislativa Confcommercio
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continua a pag. 25

Familiari a carico
abolito l’obbligo   
di comunicare      
dati per detrazioni

§

Inps, deroga
delle pensioni
per alcune 
categorie 

§

materia di decorrenza dei trattamenti pen-
sionistici vigenti prima del d.l. n. 78/2010 e
quella computata in conformità all’art. 12
del predetto decreto (finestra mobile).
In attesa della formazione della graduatoria
dei potenziali beneficiari, si deve di usare
ogni cautela per la presentazione delle do-
mande di pensione di eventuali lavoratori
in mobilità che maturino il diritto a pensio-
ne nel corso del 2011, senza operare o in-
durre scelte che – nell’attuale mancanza di
certezza circa l’inserimento o meno del la-
voratore nella lista dei 10.000 aventi diritto
– ne possano pregiudicare i diritti.
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l’associazione

GENTILE ASSOCIATO,

CI AIUTI A MIGLIORARE LA NOSTRA COMUNICAZIONE ED I NOSTRI SERVIZI 
DEDICATI ALLA SUA AZIENDA

La Confcommercio di Catania, al fine di ottimizzare le comunicazione ed i servizi verso le
aziende associate, sfruttando la tecnologia informatica, oggi alla portata di tutti, che per-

mette di avere notizie in “tempo reale”, sta predisponendo un servizio di invio lette-

re, circolari ed informazioni varie, utili nella gestione delle aziende, a mezzo posta
elettronica e messaggi sms sui telefoni cellulari.

LA INVITIAMO A RESTITUIRCI LA SEGUENTE SCHEDA
via e-mail a:  segreteria@confcommercio.ct.it
via fax allo: 095 356211
via posta ordinaria a: Confcommercio - Via Mandrà, 8 Catania

Ragione sociale azienda .........................................................................................................

via ............................................................. città ........................................ cap .....................

e-mail ................................................ tel. fisso ............................ tel. cell. ...........................

attività ...................................................................................... N° dipendenti ......................

titolare/legale rappresentante ................................................................................................

nato a .................................................... il  ............................

CON LO STESSO MEZZO PUÒ ANCHE FARCI PERVENIRE:

- Problematiche legate alla sua attività ed al territorio in cui opera
- Suggerimenti su possibili iniziative di carattere Sindacale
- I servizi che per la Sua attività vorrebbe avere da Confcommercio

GRAZIE PER LA COLLABORAZIONE 
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CAMPAGNA ASSOCIATIVA 2011
VIENI IN CONFCOMMERCIO AD ISCRIVERTI O A RINNOVARE 

LA TUA ADESIONE PER L’ANNO 2011

ISCRIVERSI A CONFCOMMERCIO SIGNIFI-
CA RENDERE PIÙ FORTE E INCISIVA L’A-
ZIONE DI RAPPRESENTANZA E DI TUTELA
DELLE CATEGORIE ASSOCIATE NEI CON-
FRONTI DELLE ISTITUZIONI COMUNALI, 
REGIONALI E NAZIONALI

ISCRIVENDOTI A CONFCOMMERCIO 
RICEVERAI LA TESSERA CHE TI 
PERMETTERÀ DI USUFRUIRE DI TUTTI 
I SERVIZI CHE L’ASSOCIAZIONE 
OFFRE AI PROPRI SOCI.

Ecco alcuni dei tanti servizi:

- Convenzioni bancarie che permettono di ridurre di oltre il 50% i costi di tenuta del c/c;
- Convenzioni per la telefonia con sconti fino al 25%;
- Convenzioni per il noleggio di auto e furgoni con sconti sino al 35%:
- Convenzioni con SIAE ed Assicurazioni:
- Finanziamenti bancari agevolati attraverso la Confidi COFIAC;
- Corsi sostitutivi dell’ex libretto sanitario;
- Corsi previsti dalla Legge 626 (sicurezza nei luoghi di lavoro);
- Corsi primo soccorso in azienda;
- Iniziative specifiche per i singoli settori.

ADERIRE A CONFCOMMERCIO NON COSTA, ANZI! ......... 

CON I SERVIZI OFFERTI, AVRAI UN FORTE RISPARMIO 
NELLA GESTIONE DELLA TUA IMPRESA

CAMPAGNA ASSOCIATIVA 2011
CONFCOMMERCIO CATANIACONFCOMMERCIO CATANIA
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C
onfcommercio alle origini è
nata per svolgere un’attività
sindacale. Nel tempo, mante-
nendo comunque questo ruolo,
si è dotata di una serie di ser-

vizi che consentono all’associato di ot-
tenere sconti e agevolazioni sui costi
che l’imprenditore  è costretto a soste-
nere annualmente.

CENTAX
Centax S.p.A. opera nel mercato dei servizi finan-
ziari telematici, ed è leader nel servizio di garanzia
assegni. Gli associati Confcommercio nuovi clien-
ti Centax possono usufruire di speciali condizioni
per il servizio di Garanzia Assegni, con possibilità
di aggiunta di pos e di servizi acquiring, per Carte
di Credito e Bancomat.

COFIAC
Cofiac è il Consorzio Fidi di Confcommercio che
permette agli associati la possibilità di richiedere
finanziamenti a tasso agevolato attraverso alcuni
istituti bancari convenzionati quali:

Credito d’esercizio, Scopertura c/c, 
Anticipi su appunti s.b.f. 
fino a 500.000 euro. Tempi di restituzione: da 2
a 5 anni; Rate mensili al tasso del Euribor 3m +
1,50%;
Credito d’impianto “Mutuo Ipotecario”
fino a 1.500.000 euro. Tempi di restituzione: 10
anni. Rate mensili o trimestrali al tasso del Euri-
bor 3m + 1,50%;
CO.FI.A.C. s.c.r.l.
e-mail: info@cofiac.it

FORMAZIONE ORDINARIA
. CORSI: Commercio Prodotti Alimentari e Sommi-

nistrazione (ex Rec), Albo Agenti di Commercio,
Agenti Immobiliari, 626/94 (sicurezza Luoghi di
Lavoro), D.M. 388/2003 (1° Soccorso in azien-
da), Antincendio, Sostituzione Libretto Sanitario.

FORMAZIONE STRAORDINARIA
. CORSI: Fondo Sociale Europeo, per varie specia-

lizzazioni; 
. CORSI: gratuiti per addette alle vendite, inglese,

vetrinistica;
. FONDO FORTE: in base alle richieste provenienti

dal nostro mondo associativo

AREA FORMAZIONE

Per crescere, risparmiare 
contare di più

. CORSI DI SPECIALIZZAZIONE: come avviare un Bed &
Breakfast, Internet e Turismo, come vendere in
negozio, come avviare un’impresa su Internet.

. PROCEDURE CONTRATTI DI INSERIMENTO, 
L. 407/90, CREDITO D’IMPOSTA L. 388/2000

. ASSISTENZA CONTRATTURALE

. TENUTA LIBRI PAGA

. RELAZIONI SINDACALI

. PROBLEMATICHE AGENZIE PER L’IMPIEGO

. ASSISTENZA NELLE VERTENZE DI LAVORO
Con l’istituzione dell’Ufficio di Conciliazione delle
vertenze in materia di lavoro viene riconosciuta alle
aziende associate alla Confcommercio la possibilità
di conciliare le vertenze in modo assolutamente gra-
tuito con l’ausilio di legali esperti del settore.

. EXPÒ MEDITERRANEO
Expò Mediterraneo è una società nata per iniziativa
della Confcommercio Catania, essa organizza fiere,
mostre e manifestazioni utili per i commercianti e
artigiani che desiderano esporre e far conoscere i
loro prodotti.

. AUTOCONTROLLO ALIMENTARE HACCP;

. BOLLINO BLU;

. TRACCIABILITÀ DEI PRODOTTI ALIMENTARI;

. AUTORIZZAZIONI SANITARIE

. MEDICO COMPETENTE

Rilascio Certificati, Visure Camerali;
Rilascio Smart Card;
Iscrizioni, modifica e cancellazione imprese alla Ca-
mera di Commercio.

L’Enasco, l’Ente Nazionale di Assistenza Sociale
per gli esercenti il commercio è costituito su ini-
ziativa della Confcommercio per assistere la cate-
goria in tutte le pratiche di carattere assistenziale,
previdenziale e sociale.

I Servizi: Assegni Familiari; pensioni di Invalidità,
vecchiaia e superstiti; Supplementi e ricostituzione
pensione; Ricorso avverso i ruoli, controllo cartel-
le; FIRR richiesta assistenza integrativa, assegno
parto, cure termali, colonie; comunicazioni RED;
attestazioni ISEE;

La Confcommercio presenta la sua nuo-
va Carta di Credito, con la doppia veste di
tessera associativa e carta di credito dal-
le condizioni vantaggiosissime. 
Addebitabile su qualsiasi banca
Disponibilità flessibile a partire da 2.600 euro al me-
se
Addebito mensile dopo 35 giorni dall'invio della let-
tera d'addebito con risparmio medio di 50 giorni di
valuta.
Canone annuo di 20euro, riaccreditato al supera-
mento di 1000 euro di spesa annua.
Zero commissioni per rifornimento carburante.
Commissioni di prelievo contante dimezzate
Pacchetto assicurativo dedicato
Progettata con ABCapital, realizzata da Deutsche
Bank, utilizzabile negli esercizi  commerciali che
espongono il marchio mastercard. 
Valida per accedere a sconti e convenzioni del siste-
ma Confcommercio.

AREA CREDITO

ASSEGNI

AREA LAVORO

AREA MANIFESTAZIONI E FIERE

CONSULENZA

RAPPORTI CON LA C.C.I.A.A.

PATRONATO ENASCO

I SINDACATI DI CATEGORIA

CARTA DI CREDITO

ASSISTENZA

l’associazione / i servizi
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. CONVENZIONI TELEFONICHE
Sconti sui costi fino al 35% con i gestori Tim.

. CONVENZIONI AUTONOLEGGIO
Sconti del 35 % sul noleggio
di auto e furgoni con le 
aziende Maggiore, Avis, 
Hertz, Leasys
. CONVENZIONI PARCHEGGIO AUTO

Grazie a una convenzione con il par-
cheggio auto “Park Air” in via San
Giuseppe la Rena n. 19/C, gli associa-

ti Confcommercio potranno usufruire di tariffe agevolate.
Tariffa giornaliera 5 euro per il parcheggio (24ore), con scat-
ti ogni 12 ore a 2,50 euro. Tariffa “a scalare” con l'attivazio-
ne di schede pre-pagate. Gli associati potranno ricaricare la
scheda dell’importo prescelto, utilizzando il credito senza li-
mite temporale. All’importo ricaricato verrà aggiunto un
20% in più. Park Air offre i servizi di parcheggio camper, la-
vaggio auto/camper - navetta gratuito da/per aeroporto di
Catania h24. Prenotazione sul sito www.parkair.eu
. CONVENZIONI ALBERGHI

Grazie all’accordo viene riconosciuto agli asso-
ciati uno sconto del 30% sul costo del pernotta-
mento (www.ospitalitasumisura.it).

. ACCORDO FEDERAZIONE MODA ITALIA-BANCA SELLA
Prevista una scontistica interessante su tutte le transazioni
con carte di credito del circuito Visa e Mastercard (com-
missioni 1,5%), Pagobancomat (commissioni 0,5%). 
. CONVENZIONI SPETTACOLO

Grazie all’accordo Siae viene riconosciuto
agli associati Confcommercio uno sconto fi-
no al 20% sui diritti relativi alla diffusione
musicale a mezzo strumenti meccanici o dal

vivo, concertini o piano bar.
Grazie all’accordo Scf, Società Consortile Fo-
nografici, viene riconosciuto agli associati
Confcommercio dal 15% al 30% di sconto
sulle tariffe sulle pratiche presentate con l’as-

sistenza delle Associazioni provinciali di appartenenza.
. CONVENZIONI ASSICURATIVE

Ina Assitalia: possibilità di accedere a una
speciale polizza assicurativa con sconti fino al
20%, che prevede: un piano previdenziale in-
dividuale per il titolare e per i dipendenti; co-

pertura assicurativa agevolata per tutti i rischi connessi al-
la tutela della salute della persona (infortuni, malattia); co-
perture assicurative agevolate per tutti i rischi connessi al-
la proprietà e/o alla conduzione dell’azienda.

Vittoria Assicurazioni: con Vit-
toria Assicurazioni Spa copertu-
re assicurative a condizioni eco-

nomiche vantaggiose alle imprese associate, ai soci, ai di-
pendenti di Confcommercio Nazionale e delle sue Associa-
zioni territoriali e di categoria. L’offerta spazia dai Rami Ele-
mentari all’Auto (R.C. e Rischi Diversi). Tra i prodotti offer-
ti in convenzione c’è la  linea Persona e Famiglia. Con que-
sta linea di prodotti, Vittoria Assicurazioni fornisce agli as-
sicurati la certezza di affrontare serenamente ogni incon-
veniente legato all’ambito della vita privata, familiare, lavo-
rativa grazie a coperture complete e modulari.

CONVENZIONE ENERGIA

Asec Trade Catania: Con Asec Trade Catania è pos-
sibile ottenere la fornitura di gas naturale, di energia
elettrica e di servizi alle aziende iscritte alla Confcom-
mercio di Catania a costi vantaggiosi. Per quanto ri-
guarda il gas, Asec Trade assicura agli associati che
ne fanno richiesta la promozione “25 per mille”. Asec
Trade riconoscerà al termine dell’anno termico un pre-
mio pari al corrispettivo di 25 mc per ogni 1.000 mc
consumati, sui quantitativi prelevati durante lo stesso
periodo. Il premio sarà corrisposto in un’unica solu-
zione successivamente alla chiusura dell’anno termi-
co e comparirà in bolletta con la dizione “premio
Confcommercio”. Per quanto riguarda l’energia elet-
trica, Asec Trade ha messo a punto offerte economi-
che dedicate alle aziende, che consentono un rispar-
mio certo, da verificare caso per caso, rispetto alle ta-
riffe applicate da Enel (www.asec.ct.it).

Vantaggi Tradecom: bollette meno
care e più convenienti per tutti gli as-
sociati. Tradecom la società di Conf-

commercio, ha il compito di acquistare l’energia elet-
trica al mercato libero alle migliori condizioni e rico-
nosce agli associati sconti dal 7 al 10%:
- uno sconto di euro 0.55 su Kw/h;
- nessuna Commissione d’ingresso;
- nessuna detrazione sul risparmio;
- la restituzione del deposito cauzionale.
Per aderire basta presentare all’Ascom territoriale le
fatture Enel dell’ultimo anno e compilare la scheda di
rilevazione consumi.

Microsensor: Controlla i tuoi con-
sumi! Per tutto il 2011 Confcommer-
cio Catania ha siglato una convenzio-

ne con Microsensor Srl che permette di ottenere scon-
ti del 20% su servizi di efficientamento energetico: dal-
le diagnosi energetiche con attestato di certificazione
energetica al monitoraggio energetico in continuo.
Inoltre solo per gli associati di Confcommercio Catania
sono previsti analisi e controlli gratuiti delle bollette di
fornitura di energia elettrica e del gas.
. CONVENZIONI AUTO

Fiat Group Automobiles ha predisposto
speciali condizioni commerciali riservate
alle aziende associate a Confcommercio,
valide per l’acquisto di veicoli commer-

ciali nuovi del marchio Fiat Professional (Fiat Veicoli
Commerciali) compresi nei listini nelle versioni at-
tualmente commercializzate. Le condizioni di sconto
della convenzione potranno essere cumulate con
eventuali promozioni finanziarie mensili proposte
dalla Marca Fiat Professional con comunicazioni spe-
cifiche. Per beneficiare della convenzione basta pre-
sentare al l’attestato d’iscrizione Confcommercio. 

Dalla convenzione Confcommercio-
BMW nascono interessanti offerte che ri-
guardano l'allestimento di alcune versio-
ni di modelli di punta del catalogo della

casa bavarese: a essi vengono applicate condizioni di
grande favore riservate a Confcommercio. I modelli
sono soggetti a trattamento di privilegio sono: BMW
Serie 1, BMW Serie 3, BMW Serie 5 e BMW X3.
. CONVENZIONE TIRRENIA NAVIGAZIONE
La convenzione tra la Tirrenia Navigazione e Conf-
commercio mette a disposizione degli associati e dei
familiari agevolazioni per viaggi sulle unità di flotta
durante tutto l’anno e prevede condizioni particolari
per gruppi di 10 persone in su.
. CONVENZIONE CARBURANTI

Dalla convenzione tra Shell EuroShell Card
- a carta carburante, utilizzata per il paga-
mento dei rifornimenti degli autoveicoli

Con le convenzioni bancarie si può risparmiare ri-
ducendo i costi del 50% sulla tenuta del conto
corrente bancario.Sconti su tutte le transazioni
con carte di credito (circuiti Visa e Mastercard)

con Federazione Moda Italia/Banca Sella. 

aziendali un’offerta per le imprese associate a Confcom-
mercio, anche per un solo automezzo. L’associato può ri-
chiedere tante tessere quanti sono gli automezzi della
sua flotta. Euroshell Card prevede uno sconto di 2 cente-
simi al litro iva inclusa in fattura sui rifornimenti effettuati
sulle reti Shell, Api, IP e Tamoil, applicabile anche per i ri-
fornimenti "fai da te" o "self-service". La Carta euroShell è
gratuita per un anno dalla richiesta della carta. Dal secon-
do anno la carta costa 10 euro + Iva e sarà gratuita se
abbinata alla Carta di Credito Confcommercio.
. CONVENZIONE AEROTAXI

Rasar srl ha sviluppato un pro-
gramma di sconti e tariffe dedica-

to a Confcommercio. A tutti gli associati propone due
tipologie di offerte: riconoscimento di uno sconto del
5% sulla quotazione dell'ora volo; servizio Multi-fly de-
dicato esclusivamente alla Confcommercio: un pro-
gramma di voli simile ai contratti che Rasar propone
alle società che assicurano un minimo di voli nell'anno.
Gli associati possono godere dello stesso risparmio,
dividendo il costo del pacchetto secondo la propria
quota parte. I pacchetti offerti per uso del velivolo tipo
“Cessna CJ2” sono:  MF 50 - 50 ore volo al costo di
2500 euro/h pari a 3,37 euro/km; MF 100 - 100 ore
volo al costo di 2400 euro/h pari a 3,23 euro/km; MF
200 - 200 ore volo al costo di 2300 euro/h pari a 3,10
euro/km;  MF 300 - 300 ore volo al costo di 2200 eu-
ro/h pari a 2,97 euro/km. La partecipazione al Multi-fly
non impone limiti di partecipanti. Per info Rasar Srl:
tel: 095 349048; fax: 095 7234350 - email: info@ra-
sar.it - web: www.rasar.it
. CONVENZIONE PUBBLICITÀ

Grazie a una convenzione con l’agenzia
pubblicitaria Artebit srl con sede in Cata-
nia in via Messina 223 gli imprenditori

soci Confcommercio, consulenza su: servizi web, gra-
phic design, promozioni, packaging, progettazione
stand fiere e servizi editoriali. Le tariffe riservate agli
associati prevedono uno sconto del 15% sui servizi di
comunicazione (campagne pubblicitarie, materiali pdv,
pianificazione media etc) e del 20% per la creazione di
stand di alto livello in occasione di fiere e manifestazio-
ni, con attenta selezione dei materiali, ottimizzazione
degli spazi, personalizzazione dei materiali. 
. CONVENZIONE SOFTWARE

ErgoSoft, software house creata da un
gruppo di tecnici altamente specializzati
nello sviluppare eccellenti soluzioni soft-

ware per aziende private e per enti pubblici, offre a tutti
gli associati confcommercio il 20% di sconto sul listi-
no. L’azienda offre formazione, assistenza e consulenza
ai propri clienti apportando vantaggi competitivi, po-
tendo inoltre questi ultimi sfruttare la possibilità di av-
valersi di un unico partner per soddisfare qualsiasi esi-
genza informatica. Per informazioni visita il sito
www.ergosoft.it oppure telefona ai numeri 095 688506
349 6059163.
ARREDAMENTO RISTORAZIONE. La Confcommercio di

Catania  ha stipulato una interessante
convenzione per tutte le attività di ristora-
zione associate FIPE con la SICANIA

FORNITURE, azienda leader nelle forniture e assistenza
di arredi per ristoranti, bar, pasticcerie, gastronomie,
ecc. La convenzione prevede un extra sconto del 20%
previa esibizione della tessera associativa. La Sicania
Forniture s.n.c. si trova in via Roma 197 pal. E 95030
Gravina di Catania tel. 095 2880555 cell. 347 6770442
e mail info@sicaniaforniture.it. 
VALLEVERDE. Per gli associati Confcommercio sconti del

15% sul costo di acquisto delle calzature uo-
mo, donna e bimbo, borse ed accessori Valle-
verde, nel punto vendita di Via Catira S. Lucia,

presso il Centro Commerciale “I PORTALI” a S.G. La Pun-
ta. Telefono: 095-7511914 - Fax: 095-7415763

Servizi e agevolazioni per gli associati
l’associazione / le convenzioni
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c/o delegazione di Viagrande*

INDIRIZZO
Via Re Martino, 184
DELEGATO
Salvo Vitale 
TELEFONO
348.2481429

INDIRIZZO
Via Vittorio Emanuele, 9
DELEGATO
Orazio Quattrocchi 
TELEFONO
095.802798
E-MAIL
o.quattrocchi@mail.gte.it

INDIRIZZO
Via Marzulli, 20
RICEVIMENTO
Lun/Merc/Ven - ore 8.15-13.15
DELEGATO
Francesco Petit 
TELEFONO
095.604622
E-MAIL
francesco.petit@tiscali.it

INDIRIZZO
Via Tagliamento, 58/a
RICEVIMENTO
Da Lun/Merc/Ven - ore 15.30-19
DELEGATO
Antonello Saitta
TELEFONO
095.7691889
E-MAIL
adrano@confcommercio.ct.it

c/o Delegazione Viagrande*

INDIRIZZO
Via Roma, 91
DELEGATO
Valenti Orazio
TELEFONO
320.0475149
E-MAIL
orazio.valenti@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via Mongibello, 16
DELEGATO
Lanza Franco
TELEFONO
338.2574499 - 095.984794
E-MAIL
fralanza@libero.it

INDIRIZZO
Via Gabriele D’annunzio, 6
RICEVIMENTO
Lun/Merc/Giov: ore 9.10-13
Mart/Merc/Ven: ore 15.30-19
DELEGATO
Antonello Saitta 
TELEFONO
095.7722402 - 337.630036
E-MAIL
confcommercio.bronte@tiscali.it

INDIRIZZO
Viale Europa 137
DELEGATO
Michele Scaletta 
TELEFONO

0933.27035
E-MAIL
caltagirone@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
c/o Giarre**

INDIRIZZO**
Via Don Tommaso Cannizzaro, 19
DELEGATO
Saretto Previtera 
TELEFONO
095.937709
E-MAIL
giarre@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via Crispi, 48
DELEGATO
Sergio La Spina 
TELEFONO
333.7714477
E-MAIL
grammichele@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via Etnea, 303
RICEVIMENTO
Giovedì: ore 16-19
DELEGATO
Toscano Cesare
TELEFONO
095.397411
E-MAIL
cesare.toscano@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
via Viola, 2 
RICEVIMENTO
Lunedì: 15.30-18
DELEGATO
Antonello Saitta 
TELEFONO
337.630036
E-MAIL
confcommercio.bronte@tiscali.it

INDIRIZZO
Corso Maniace, 32/a
DELEGATO
Tommaso Di Bella 
TELEFONO
095.690297 - 348.3410547
E-MAIL
rag.tommasodibella@virgilio.it

INDIRIZZO
Via Principe Umberto, 159
DELEGATO
Sergio La Spina 
TELEFONO
0933.29512 - 0933.29840
E-MAIL
sergiolaspina@tiscali.it

INDIRIZZO
Via Caduti del XVI Marzo, 10
RICEVIMENTO
Martedì: 15.30-18.30
DELEGATO
Giuseppe Cusumano 
TELEFONO
338.8277311
E-MAIL
gi.cusumano@tiscali.it 

INDIRIZZO
Vico delle Scuole, 2 - Via Niscima, 16

DELEGATO
Bafumi Salvo
TELEFONO
0933.983052 - 338.9402096
E-MAIL
bafumisalvo@tiscali.it

INDIRIZZO
Piazza Indipendenza, 7 
RICEVIMENTO
Martedì: ore 8- 14; Venerdì ore 08- 17 
DELEGATO
Francesco Fazio 
TELEFONO
340.4080206

INDIRIZZO
Via Dusmet, 16
RICEVIMENTO
Martedi
DELEGATO
Orazio Valenti 
TELEFONO
320.0475149
E-MAIL
orazio.valenti@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via Vittorio Emanuele, 132
DELEGATO
Gaetano Ingo
TELEFONO
095.7955752 - 328.8655506
E-MAIL
confcommerciopalagonia@virgilio.it

INDIRIZZO
Piazza Regina Elena, 8
RICEVIMENTO
Lun e Merc: 8-14/15-17,30; Ven: 15-17.30
DELEGATO
Giuseppe Cusumano 
TELEFONO
095.843107 - 338.8277311
E-MAIL
gi.cusumano@tiscali.it
paternò@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Corso Ara di Giove, 273
RICEVIMENTO
Venerdì: 17-19
DELEGATO
Rapisarda Giuseppe
TELEFONO
328.4130454
E-MAIL
giusepperapisarda@expomediterraneo.it

INDIRIZZO
Via Cavour, 130
DELEGATO
Ciurca
TELEFONO
095.662691

INDIRIZZO
Via Mongibello 5
DELEGATO
Salvatore Di Stefano
TELEFONO
095.620315 - 335.1046289
E-MAIL
di.sa@videobank.it

INDIRIZZO
Via Carlo Levi, 22
RICEVIMENTO
Gio: ore 15.30-18 / Ven: ore 10-12.30

DELEGATO
Antonello Saitta 
TELEFONO
095.7991433 - 337.630036
E-MAIL
ascom.randazzo@libero.it

INDIRIZZO
c/o Giarre**

serve anche le delegazioni di 
TREMESTRIERI E SANT’AGATA LI BATTIATI
INDIRIZZO
via Roma 337
DELEGATO
Caterina Cannata
TELEFONO
tel. 095 7513670 - 349 6866082
E MAIL
caterinacannata@confcommercio.ct.it 
RICEVIMENTO: Lun,merc,ven: 9-12.30
Mart, giov: 15.30 – 18.30

INDIRIZZO
Via Verdi, 15
DELEGATO
Antonio Mazzaglia
TELEFONO
095.629147 - 349.0578539
E-MAIL
antonmazzaglia@msn.com

INDIRIZZO
Via Bongiardo, 78
DELEGATO
Barberi
TELEFONO
095.954075 - fax: 095.950525 

INDIRIZZO
Via Statuto, 196
RICEVIMENTO
Lun/Ven: ore 16-19
DELEGATO
Maria Pina Gambera
TELEFONO
095.650907 - 328.1188734
E-MAIL
mariapina@gambera.it
scordia@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Piazza Marconi, 15
RICEVIMENTO
Giovedì: ore 17-19
DELEGATO
Francesco Sorbello 
TELEFONO
328.8632334
E-MAIL
francesco.sorbello@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via della Regione, 7 
DELEGATO
Francesco Sorbello 
TELEFONO
328.8632334
E-MAIL
francesco.sorbello@confcommercio.ct.it

INDIRIZZO
Via Rocca d'Api, 6
RICEVIMENTO: mercoledì 16.30-19.30
DELEGATO
Nuccio Sapuppo 
TELEFONO
339.3110902 
E-MAIL: sapupponuccio@tiscali.it

ACI BONACCORSI

GIARRE 

FIUMEFREDDO

GRAMMICHELE

GRAVINA DI CATANIA

LINGUAGLOSSA

MANIACE

MINEO

MISTERBIANCO

NICOLOSI

PALAGONIA

PATERNÒ

S. GIOVANNI LA PUNTA

RIPOSTO

S.M. DI LICODIA

S. VENERINA

SCORDIA

TRECASTAGNI

VIAGRANDE

ZAFFERANA

ACICATENA

ACIREALE

ADRANO

ACI SANT’ANTONIO

BELPASSO

BIANCAVILLA

BRONTE

MAZZARRONE

PEDARA

MILITELLO V.C.

RADDUSA

RAGALNA

CALTAGIRONE

ACICASTELLO

RANDAZZO



condizioni di spettanza, il codice fiscale dei
soggetti per i quali si usufruisce delle de-
trazioni e si impegna a comunicare tempe-
stivamente le eventuali variazioni. La di-
chiarazione ha effetto anche per i periodi di
imposta successivi».
La normativa in esame solleva quindi i
contribuenti dall’obbligo di presentare ogni
anno agli Istituti Previdenziali la domanda
contenente la richiesta delle detrazioni per
carichi di famiglia unitamente alle condi-
zioni di spettanza e ai dati relativi ai fami-
liari per i quali richiedono l’attribuzione del
beneficio fiscale. L’adempimento deve es-
sere effettuato, tempestivamente, soltanto
al verificarsi di ogni variazione che rilevi ai
fini del diritto a fruire delle predette detra-
zioni. Per quanto sopra esposto, l’Inpdap -
Direzione Centrale Previdenza Ufficio I
Pensioni - con la nota operativa n. 26 del
13 luglio u.s., comunica che: «l’Istituto ri-
conoscerà le detrazioni per carichi di fami-
glia sulla base dell’ultima dichiarazione/ri-
chiesta presentata dal contribuente, che
avrà tuttavia l’obbligo di comunicare tem-
pestivamente ogni variazione che possa in-
cidere sulla corretta determinazione delle
detrazioni spettanti per familiari a carico».
Conseguentemente l’Istituto, per effetto
della intervenuta modifica legislativa, non
sospenderà l’attribuzione del beneficio fi-
scale con la rata di agosto c.a. a coloro che
non abbiano presentato la prescritta di-
chiarazione entro il termine del 31/5/2011,
diversamente da quanto era stato comuni-
cato con la nota operativa n. 7 del 2 feb-
braio 2011.

Proroga durata indennizzo per cessazione
dell’attività commerciale. Articolo 35, com-
ma 3, della legge 4 novembre 2010, n 183
Il decreto legislativo n. 207 del  28 marzo
1996  ha introdotto l’indennizzo per cessa-
zione dell’attività commerciale che spetta
dal  primo giorno del mese successivo a
quello di presentazione della domanda fino
a tutto il mese in cui il beneficiario compie
il 65° anno di età se uomo, o il 60° se don-
na. 
Successivamente,  il momento della sca-
denza dell’indennizzo è stato prorogato
dall’articolo 19 ter della legge 28 gennaio
2009  n.2  fino al momento della prima de-
correnza utile per la pensione di vecchiaia,
in quanto il legislatore “nel modificare il
termine ultimo dell’erogazione dell’inden-
nizzo a seguito dell’ introduzione delle fine-

stre di accesso per la pensione di vec-
chiaia,  ha voluto offrire un sostegno   ul-
teriore ai soggetti destinatari della presta-
zione”.
Con l’art. 35, comma 3 , della legge  183
del 4 novembre 2010, l’Istituto  ha previ-
sto il mantenimento dell’erogazione del-
l’indennizzo in pagamento alla data del 31
dicembre 2008  fino alla data  di decorren-
za  della pensione di vecchiaia, purchè i ti-
tolari dell’indennizzo  stesso  siano in pos-
sesso, nel mese di compimento dell’età
pensionabile, anche del requisito minimo
richiesto per conseguire la pensione di
vecchiaia. 
L’Inps con il messaggio n 16870 del 30
agosto 2011  conferma  che la proroga
dell’indennizzo per la cessazione dell’atti-
vità  commerciale continuerà ad essere
concessa fino al momento della prima de-
correnza utile per la pensione di vecchiaia
solo  se i soggetti interessati sono in pos-
sesso dei requisiti di assicurazione o con-
tribuzioni utili per il diritto a pensione, per
evitare che tali soggetti rimangano per un
certo periodo senza alcuna tutela (né in-
dennizzo, né pensione).  
Nessuna proroga rispetto alla scadenza
naturale dei 65  e 60 anni potrà essere in-
vece concessa ai soggetti già titolari di
pensione erogata dall’Inps  o da altro ente
pensionistico o che, al momento del com-
pimento dell’età pensionabile, non siano in
possesso del requisito contributivo per il
diritto alla pensione di vecchiaia.
Dal 1 gennaio 2011, la data di scadenza
dell’indennizzo che può essere posticipata
al massimo di 18 mesi dal compimento
dell’età pensionabile.

Manovra finanziaria: il Cupla richiede al governo tutela 
e maggiori garanzie per gli anziani e le fasce più deboli

§

segue da pag. 19
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«Siamo consapevoli e pronti ad accettare i sacrifici che gli impe-
gni assunti in sede europea ed il rigore dei conti pubblici impon-
gono al nostro Paese, a condizione però che gli stessi siano equa-
mente ripartiti e tengano nella dovuta considerazione la situazione
dei pensionati e delle classi sociali più deboli». 
Questo il commento del Cupla - Coordinamento unitario dei pen-
sionati del lavoro autonomo (costituito dalle Associazioni ed i Sin-
dacati Pensionati di Confartigianato, Cna, Casartigiani, Coldiretti,
Cia, Confagricoltura, Confcommercio e Confesercenti) - alla recen-
te manovra economica varata dal Governo. Accogliendo l’invito del
Presidente della Repubblica alla coesione, alla rapidità delle deci-
sioni ed al dialogo tra le forze politiche e sociali, il Cupla condivi-
de l’obiettivo di giungere alla definitiva approvazione della mano-
vra entro pochi giorni ma ribadisce nel contempo la assoluta ne-
cessità di rivedere alcune misure che rischiano di aggravare ulte-
riormente la già difficile situazione in cui versano le fasce deboli

della popolazione, gli anziani ed i pensionati. A giudizio del Cupla
occorre, da un lato, attenuare significativamente il progettato si-
stema di blocco della scala mobile sulle pensioni – prevedendo in
particolare soglie di operatività più elevate –, e ripensare gli an-
nunciati tagli e tickets sulla sanità e sull’assistenza,  dall’altro, con
un taglio ai costi della politica più deciso ed incisivo reperire le ri-
sorse necessarie per garantire al Paese un modello di welfare più
sostenibile ed inclusivo. Il potere di acquisto delle pensioni dimi-
nuito del 30% negli ultimi 10 anni, i fondi delle politiche sociali ri-
dotti del 76% negli ultimi 3 anni, l’azzeramento nel 2011 del fon-
do per la non autosufficienza, il taglio al numero dei posti letto e le
giornate di degenza in ospedale, sono solo alcuni degli elementi
che tracciano una situazione già fortemente critica per anziani e
pensionati sulla quale il Cupla richiama l’attenzione del Governo e
del Parlamento affinchè non sia ulteriormente ed ingiustamente
aggravata.

Cessazione 
attività: proroga
della durata 
dell’indennizzo

§
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gata”. Oggi invece si viene solo per il Car-
nevale, San Sebastiano e Santa Venera; c’è
la Fiera dello Ionio, ma dura troppo poco e
non propone nulla di particolare. Tra le tan-
te cose non sfruttate bene c’è, per esempio,
l’opera dei pupi e il teatro Maugeri che vie-
ne utilizzato solo in occasione di comizi po-
litici. Si tratta di strutture già esistenti che
l’amministrazione potrebbe utilizzare senza
spendere soldi, magari affidandole in ge-
stione. Migliorando questi aspetti il com-
mercio acese ne gioverebbe in maniera di-
rettamente proporzionale, si rivaluterebbe-
ro le botteghe già esistenti e quelle chiuse
riaprirebbero perché una città viva richiama
investitori. Ad Acireale mancano i giovani -
aggiunge Leotta - non ci sono locali e bar
che restano aperti fino a tardi, ci sono solo
due gelaterie; così i ragazzi preferiscono
andare altrove. In questo modo noi perdia-
mo una grossa fetta di acquirenti, e Acirea-
le perde ciò che dà vita a una città. Para-
dossalmente, invece, abbiamo banche in
esubero. Strutture che occupano punti stra-
tegici in città e che già alle quattro del po-
meriggio sono chiuse e al buio. Ciliegina
sulla torta è stata poi la chiusura di Piazza
Duomo, sei anni fa, infatti, l’amministrazio-

Michele Leotta 
calzature
«Vorremmo, come citta-
dini e commercianti,
un’amministrazione che
fosse più propositiva e
pensasse un po’ meno a
fare politica e maggiormente a migliorare la
città, rendendola il più vivibile possibile, sia
per i cittadini che per chi viene a visitarla –
dichiara Michele Leotta, titolare dell’omoni-
mo negozio di calzature di via Vittorio Ema-
nuele II -. Per invogliare la gente a venire
ad Acireale bisognerebbe per prima cosa
che le risorse del paese venissero sfruttate
a dovere, perché è una città che potrebbe
vivere di solo turismo: abbiamo un poten-
ziale enorme che però non viene sfruttato.
Solo un acese conosce i luoghi del baroc-
co, mentre un turista si perderebbe per le
stradine del centro storico. Bisognerebbe
creare un percorso turistico, magari spiega-
to con delle mappe che i visitatori potreb-
bero ritirare all’Ufficio del Turismo. Quindi-
ci anni fa - ricorda Leotta - Acireale era bel-
la e viva, si facevano le fiere di Natale, del
giocattolo, dei morti, era una “tappa obbli-

la città che vorrei

I commercianti acesi puntano il dito contro le carenze 
organizzative del Comune, anzitutto viabilità e parcheggi“ ”

«Giovani e turisti
fuggono da Acireale»

di Marina Currao

Si respira un’aria stantia ad Acireale,
un’economia ferma da troppo tem-
po, la concorrenza dei troppi cen-

tri commerciali e la città svuotata della
sua linfa vitale: i giovani e i turisti. Ep-
pure, potenzialmente, Acireale ha tanto
da offrire, ciò che manca è maggiore
organizzazione e soprattutto la valoriz-
zazione delle risorse.

Domenico Toscano
gioielleria

«Il problema è che la cit-
tà è vuota - afferma Do-
menico Toscano, titolare
della gioielleria Toscano
di corso Umberto - il sa-
bato per le vie del centro
ci sono solo ragazzini ed
anziani, mancano i gio-
vani. Questo svuotamen-

to a mio avviso è dovuto ai centri commer-
ciali e al poco interesse delle persone a ve-
nire ad Acireale. Per richiamare turisti e
gente dalle città limitrofe si potrebbero or-
ganizzare periodicamente delle manifesta-
zioni, delle fiere e soprattutto un’adeguata
promozione, perché se la città è viva, la
gente accorre e il commercio ne guadagna.
Al porto di Riposto - spiega Toscano - sbar-
cano tutti i turisti diretti a Catania, e invece
di offrire un semplice trasferimento, si po-
trebbero prevedere dei bus organizzati per
dei tour ad Acireale con un itinerario turi-
stico ben pianificato. Il paese potrebbe vi-
vere solo di turismo se tutto fosse organiz-
zato in maniera adeguata. Abbiamo il Ba-
rocco che la fa da padrone, la biblioteca, la
Timpa, Santa Maria La Scala... c’è il mare a
cinque minuti e la collina a quindici. Con
l’affluenza dei turisti i negozi resterebbero
aperti. Sempre parlando di turismo, in pae-
se ci sono dei vecchi immobili diroccati e
tempo fa la Confcommercio aveva proposto
di bonificarli e di utilizzarne uno come se-
de dell’Ente Turismo, una casa tipica sicilia-
na, una struttura indipendente che potesse
essere un punto di riferimento per i turisti.
Invece la sede dell’Ente al momento si tro-
va al primo piano di un normale condomi-
nio. Quindi non solo bisogna portare gente
ad Acireale, ma bisogna anche invogliarla a
restare. «Mi piacerebbe, poi, vedere la città
più pulita - aggiunge - bisognerebbe avere
dove buttare i rifiuti e poi multare chi vie-
ne colto a sporcare, in modo da educare i
cittadini, e sappiamo tutti che una città, se
pulita, invoglia il turista a tornare. Parlando
invece di viabilità e di posteggi sarebbe be-
ne che si trovassero degli spazi da adibire a
parcheggio e apportare delle migliorie al
servizio di trasporti urbani: con i trasporti
pubblici ben organizzati il problema della
viabilità sarebbe in parte risolto».
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ne l’ha resa  zona a traffico limitato, inizia-
tiva lodevole ma inefficiente, perchè il
provvedimento è stato preso senza un pia-
no urbano ben studiato. Di conseguenza in
corso Savoia, al momento, ci sono circa
quaranta botteghe sfitte e in via Vittorio
Emanuele molti negozi hanno chiuso e tan-
ti altri hanno cambiato gestione. Spesso ca-
pita che molti dei miei clienti che vengono
da altri paesi, non potendo attraversare la
piazza e non conoscendo le strade alterna-
tive, mi chiamano al telefono e mi chiedo-
no di andargli incontro. Ovviamente chi
non mi conosce, una volta arrivato ad Aci-
reale, se si perde va a comperare in un al-
tro posto. In buona sintesi se è difficile ar-
rivare, difficile parcheggiare e difficile re-
stare, non c’è motivo di venire ad Acireale».

Camillo Tropea 
supermercato
«C’è un’eccesiva prolife-
razione di strutture com-
petitive alla nostra - pre-
cisa Camillo Tropea, ge-
store del Tmarket di via Danfrica - in parti-
colare i centri commerciali che continuano

LA REPLICA DELL’AMMINISTRAZIONE

Il sindaco Nino Garozzo: «La crisi colpisce soprattutto i piccoli comuni. Noi stiamo facendo il possibile»
«La crisi del commercio è sotto gli oc-
chi di tutti - risponde Nino Garozzo,
sindaco di Acireale - non riguarda so-
lo la nostra città ma colpisce le econo-
mie nazionali. È naturale che in tempi
di forte recessione globale tutta l’eco-
nomia ne risenta. Paradossalmente,
mentre le istituzioni territoriali hanno
meno risorse e devono fare i conti con
bilanci di emergenza, si chiede un au-
mento della spesa pubblica a sostegno
delle attività economiche anche sotto forma di
incentivazione e promozione delle attività turi-
stiche, ambientali e culturali. Le difficoltà provo-
cano le tensioni e le aspettative soprattutto a
carico dei comuni che sono i più colpiti dai rigo-
ri delle finanziarie. Pensare ad impegni nell’im-
mediato futuro per nuove iniziative “di anima-
zione” sembra davvero lontano dalla realtà. Le
attuali leggi, con tutta una serie di vincoli sem-
pre più crescenti, impongono non solo rigore,
ma addirittura un abbattimento obbligatorio dei
finanziamenti per iniziative turistiche e culturali
pari all’80% rispetto agli anni precedenti. Non-
ostante ciò, mi permetto di fare osservare che
Acireale è tra le poche città che riesce ancora a
garantire grandi eventi che richiamano centi-
naia di migliaia di persone, sia in inverno che in
estate; dopo trent’anni ha un teatro attivissimo;
i dati sul turismo mostrano recuperi positivi su-
periori alla media regionale. La promozione del-
la città sul piano isolano e nazionale appare
congrua rispetto alle possibilità, e non manca
quella internazionale, tanto è vero che gli au-
menti delle presenze degli stranieri offrono per-
centuali record che in alcuni mesi hanno con-

sentito un rotondo 100% di in-
cremento. È ovvio che in estate
ci si sposti nelle località di sta-
gione (con benefici al commer-
cio delle borgate), ma alcune
iniziative di intraprendenti com-
mercianti hanno avuto un lusin-
ghiero successo perché rispon-
denti alla necessità della clien-
tela. Basti pensare a piazza Vi-

go: sino a pochi anni fa era una
zona emarginata, ma grazie a scelte - nell’im-
mediato “impopolari”- è diventato un angolo
suggestivo e graditissimo a residenti e turisti.
Nel commercio ognuno mette del suo, come nel
caso del nostro piano commerciale, che tutela il
commercio di vicinato, vieta di fatto i grandi cen-
tri commerciali e indirizza la nuova programma-
zione a tutela dell’esistente. Nuovo piano che
ha ricevuto il gradimento delle associazioni di
categoria e in particolare di Confcommercio
che, partecipando attivamente al tavolo di con-
certazione, ha potuto ottenere modifiche miglio-
rative gradite al settore. Condivido le preoccu-
pazioni degli operatori del commercio nella con-
sapevolezza, però, che è il commercio ad ali-
mentare se stesso e, ai tartassati comuni, non
restano che poche possibilità di manovra. Non
può ritenersi secondaria la decisione di non au-
mentare la Tassa sui rifiuti che da ben cinque
anni è stabile nonostante l’aumento smisurato
dei costi del servizio che, se pure non impecca-
bile, non richiama le immagini raccapriccianti di
altri territori. Nei prossimi mesi si pretenderà di
più con maggiore rigore e nuove modalità che
favoriscano la differenziata. Nè abbiamo alcuna

possibilità di “mediazione efficace” su una voce
di costo per i commercianti spesso eccessiva:
gli affitti, altissimi, che non rispondono alle at-
tuali condizioni dell’economia. Abbiamo la fortu-
na di avere una città viva e ricca di attrazioni, di
cui utilizziamo al meglio le  potenzialità coinvol-
gendo anche i nostri due centri commerciali na-
turali. Siamo stati tra i primissimi a credere alle
potenzialità di questi “nuovi” sistemi locali del
commercio e li abbiamo coinvolti ancor prima di
essere formalmente riconosciuti. Occore però
un ulteriore salto di qualità. La legge regionale
va finanziata così da condividere opportunità
anche infrastrutturali (es. parcheggi e arredo).
Riteniamo che i centri commerciali naturali sia-
no un’opportunità per difendere le botteghe di
vicinato (soprattutto dei centri storici) dalla crisi
dovuta alla presenza dei colossi della megadi-
stribuzione. Sul piano economico e sociale la
grande distribuzione offre (non sempre) mode-
sti risparmi e un’occupazione instabile e preca-
ria. Il commercio di vicinato è un’altra cosa, è la
nostra storia fatta di duro lavoro e poca finanza,
insomma economia reale. Gli amministratori
possono mettere in atto quanto nelle possibilità
per garantire un flusso di presenze considere-
vole, ed è ciò che indubbiamente avviene, ma
dobbiamo impegnarci a fare di più e meglio. Il
fatturato commerciale, infine, dipende anche
dalla disponibilità economica dei consumatori
che ci auguriamo possano ritrovare presto red-
diti adeguati e stabili. La comunità, nessuno si
illuda, è unica e indivisibile, il benessere e la se-
renità di ciascuno sono la migliore garanzia per
tutti. Ecco perchè abbiamo il dovere di far bene
e farlo assieme».

a moltiplicarsi nelle zone limitrofe, aperti 52
domeniche l’anno e con presunti prezzi
competitivi. La mia attività si trova all’estre-
ma periferia di Acireale, affacciata su una
strada storica ancora in basolato lavico, co-
steggiata da palazzi antichi. Suggestivo cer-
tamente, ma qui non si può parcheggiare e
quindi il mio supermercato è “riservato” so-
lo a chi può fare soste brevi. Questi aspetti
influiscono  sulle vendite e sullo sviluppo
del negozio. Per garantire il transito tanto
nelle zone periferiche quanto nelle antiche
strade del centro storico, si dovrebbe fare
un piano di viabilità e incentivare l’uso dei
mezzi pubblici che dovrebbero essere ade-
guati alle esigenze del paese: per esempio
si potrebbero utilizzare dei bus più piccoli,
e quindi più agili, per consentire un trans-
ito più facile e quindi una maggiore fre-
quenza delle corse. Poi, ancora, il manto
stradale in basolato lavico - aggiunge - è un
tipo di fondo che ha bisogno di periodica
manutenzione. Il problema riguarda solo le
strade del centro, riservando alla periferia
solo qualche rattoppo. Ad aggravare la si-
tuazione gli interventi di manutenzione del-
le utenze pubbliche che implicano la rimo-
zione delle basole con la conseguente chiu-

sura della strada per giorni e disagi per tut-
ta la cittadinanza. Perchè non prevedere
delle strutture sotterranee localizzate, alle
quali poter accedere ogni volta che siano
necessari interventi manutentivi? 
Un altro problema riguarda la raccolta del
cartone, che nella nostra zona viene effet-
tuata, ma che si potrebbe fare in maniera
produttiva. Considerato che le tariffe della
tassa sulla raccolta dei rifiuti solidi urbani
sono piuttosto pesanti per i commercianti
(10 euro al mq), si potrebbero prevedere
degli sgravi sulla tassa dal ciclo di recupero
del cartone - propone Tropea-. 
Infine, per essere competitivi siamo costret-
ti ad aprire persino la domenica. È stato co-
sì disatteso, a mio avviso, il dettato norma-
tivo regionale che prevedeva la difesa e la
salvaguardia delle piccole e medie attività.
La situazione non è più sostenibile, perchè
con l’incrementarsi della grande distribuzio-
ne non sono state prese misure a sostegno
dei più piccoli. In passato il Comune era in-
tervenuto sostenendo una parte dei costi
delle piccole attività, ma è stato un fatto epi-
sodico che non si è più ripetuto. Mancando
la volontà i negozi chiudono e le città si
svuotando a favore dei centri commerciali». 
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Occhio a servire o vendere
bevande alcoliche ai mino-
ri. Il Ministero dell’Interno

fa chiarezza sulla normativa e dif-
fonde una circolare che non lascia
ombra di dubbio. A renderlo noto è la Fe-
derazione Italiana Pubblici Esercizi che ha
diramato in modo capillare la circolare del
Ministero per ribadire e diffonde il parere
fornito nel 2009 alla prefettura di Milano e
illustrato nella circolare Fipe n. 44/2009
relativo al divieto di vendere bevande al-
cooliche (+ 1,2°) ai minori.
Il Ministero con questa circolare, indirizza-
ta a tutti i Prefetti della Repubblica, dopo
aver precisato che il divieto in parola ope-
ra nei confronti dei minori di 16 anni e
non 18, ribadisce, ai fini del divieto di for-
nire alcoolici ai minori, che l’articolo 689
del codice penale, che pone tale precetto
e lo sanziona, riguarda anche la vendita
per asporto.
Nel rinviare alle considerazioni esposte

Una circolare del mistero degli Interni obbliga 
gli esercenti a richiedere i documenti ai consumatori“ ”

nella citata circolare della Federazione, è
precisto che chiunque effettua la vendita
per asporto ha l’obbligo non solo di ac-
certare l’età del cliente, ma anche che
questi non appaia affetto da malattia di
mente o che non si trovi in manifeste con-
dizioni di deficienza psichica a causa di al-
tra infermità.
Relativamente ad alcune perplessità che
vengono ricorrentemente sollevate in or-
dine alla legittimità della richiesta dei do-
cumenti da parte degli esercenti, si richia-

ma anche la disposizione contenu-
ta nel comma 2 dell’articolo 24 del
decreto legge 6 luglio 2011, n. 98,
che al fine di consentire l’accerta-
mento dell’età stabilisce che “il tito-
lare dell’esercizio identifica i gioca-

tori mediante richiesta di un idoneo docu-
mento di riconoscimento”.  
Si tratta, come già chiarito dal Ministero
dell’Interno, non di una identificazione ri-
chiesta da un pubblico ufficiale al quale il
cittadino ha il dovere giuridico di mostra-
re i documenti (cfr. art. 641 codice penale,
articolo 4, Tulps e articolo 294 regolamen-
to di esecuzione Tulps), ma di un onere
per ottenere una prestazione che in assen-
za della esibizione del documento deve
essere rifiutata (cfr. art. 187 regolamento di
esecuzione Tulps).
Da quanto sopra deriva quindi anche il di-
vieto di vendere (quello di somministrare
è già previsto dalle leggi regionali sui pub-
blici esercizi) alcoolici tramite distributori
automatici.

Un corso per pilotare l’azienda 
L’Associazione provinciale Detta-
glianti orafi gioiellieri argentieri oro-
logiai di Confcommercio Imprese
per l’Italia di Catania organizza il 26
settembre un corso sulla gestione
aziendale con Federica Palmini, esperta di
marketing con ampia esperienza didattica,
intitolato “Pilotare la nostra azienda”. Il cor-
so, a numero chiuso, si terrà presso la se-
de sociale in Via Mandrà n. 8 (dalle ore
8,30 alle ore 13,30) e tratterà i seguenti te-
mi: la gestione dell’azienda, ovvero capire
quando rende il capitale investito; calcolo
dell’utile e del tasso di rendimento; il cru-
scotto aziendale; cosa significa gestire
una gioielleria; elementi fondamentali per il
controllo di gestione: il capitale, il tempo, il
rendimento; partire dal bilancio per arriva-
re a determinare gli indici utili per il rendi-
mento del capitale e la rotazione del ma-
gazzino; individuare la redditività delle sin-
gole linee di prodotto ed eliminare “i rami
secchi”. A conclusione del corso verrà rila-
sciato un attestato di partecipazione. Per
prenotazioni e informazioni: contattare la
sig.ra Anna Taccia tel. 095/7310705 
e-mail:  ado@confcommercio.ct.it. 

ADO

Alcolici, sotto i 16 anni 
vietato pure l’asporto

Per i dj è necessaria
la licenza “copie lavoro”
Buone notizie per i dj che, finalmente, po-
trano dormire sonni tranquilli. 
La Fipe ha reso noto che la Siae ha un ac-
cordo con le principali associazioni dei
Disc Jockey  per regolarizzare, sotto il
profilo del diritto di autore, la loro attività
all’interno dei pubblici esercizi e delle di-
scoteche. Ormai da anni i dj realizzano su
supporti vergini o su memorie digitali co-
pie tecniche di fonogrammi o file digitali
contenenti opere dell’ingegno tutelate dal-
la Siae, si tratta delle cosiddette “copie la-
voro” sulle quali non viene apposto il “bol-
lino Siae” la cui mancanza comporta l’irro-
gazione di sanzioni amministrative e pe-
nali non solo nei confronti del dj, ma an-
che di chi organizza lo spettacolo, cioè del
titolare del locale che lo ha contrattualiz-
zato. Per legittimare le copie lavoro è in-
tervenuto il Dpcm 23 febbraio 2009, n. 31,
che ha esentato dall’apposizione del con-
trassegno Siae i “supporti di lavoro realiz-
zati dal disc jockey in possesso di specifi-
ca autorizzazione della Siae” .
Pertanto i titolari di pubblici esercizi, al fi-
ne di evitare di incorrere nelle sanzioni
previste dagli articoli 171 e seguenti della
Legge sul Diritto d’autore dovranno verifi-
care che i dj che si recano nei loro locali
siano muniti della licenza Siae “Copie La-
voro” e consentire di operare nel locale
esclusivamente a chi è in grado di esibire
la autorizzazione in parola. Tale licenza
deve essere acquisita sia dai dj impiegati
con contratto di lavoro dipendente, che da
quelli con rapporto di lavoro autonomo
compresi i dj stranieri che dovranno ac-
quisirla prima di iniziare la loro attività.

ADEMPIMENTI SIAE

Aumento del numero degli associati, lotta
all’abusivismo e l’elevazione professiona-
le della Categoria, mortificata da una leg-
ge obsoleta risalente al 1928, non più
adeguata alle competenze professionali
attuali. Sono questi i punti salienti del pro-
gramma di Enzo Arnone, ottico di indi-
scussa esperienza da sempre impegnato
nel sindacato, che è stato riconfermato al-
la presidenza dell’Associazione Ottici Op-
tometristi di Catania e provincia, nel corso
dell’assemblea organizzata per il rinnovo

delle cariche sociali.
Consigliere nazionale
della Federottica, la
più importante or-
ganizzazione sin-
dacale e profes-
sionale della ca-
tegoria aderente
a Confcommercio, Enzo Arnone nell’am-
bito della sua attività professionale è sta-
to insignito del titolo onorifico di “Maestro
Ottico” e “Pioniere dell’Optometria”. 

Enzo Arnone riconfermato alla presidenza

OTTICI OPTOMETRISTI
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Imprenditori uniti contro il racket 

Tre anni di battaglie per la legalità
Claudio Risicato, presidente dell’associazione “Rocco Chinnici”: «Dal 2008 combattiamo 
al fianco di chi sceglie di denunciare pizzo e usura, per affermare la libertà di impresa»“ ”

Nel luglio del 2008, proprio
all’indomani di un terribile
fatto di sangue che vide

protagonista un gioielliere di Ni-
colosi, che per legittima difesa
sparò e uccise due malviventi en-
trati nel suo negozio, nacque nel
paesino pedemontano, su input
del presidente Confcommercio
Pietro Agen, l’associazione anti-
racket - antiusura “Rocco Chinni-
ci”. Dopo tre anni di lotta per l’af-
fermazione della legalità, l’asso-
ciazione, che fa parte del Sistema
Confcommercio e che conta circa
50 iscritti, tutti imprenditori che sosten-
gono la “Rocco Chinnici” volontaria-
mente, ha ottenuto il riconoscimento
del Ministero dell’Interno con l’iscrizio-
ne all’Albo Prefettizio di Catania.
A raccontare questi tre anni di intensa
attività è stato il presidente dell’associa-
zione antiracket Claudio Risicato, al
fianco del sindaco di Nicolosi Nino Bor-
zì col quale ha condiviso tante battaglie.
Un’attività iniziata nel settembre del
2008 con la distribuzione di 5.000 vo-
lantini negli esercizi commerciali di Ni-
colosi, Ragalna, Belpasso, Mascalucia,
Trecastagni, Pedara e Gravina di Cata-
nia, per scuotere le coscienze e invitare
alla denuncia del pizzo, ma anche per
far conoscere le agevolazioni previste
dalla legge 44/99. Da allora l’operosità
della Rocco Chinnici non si è mai fer-
mata, neanche davanti alle numerose
minacce e intimidazioni cominciate
proprio all’indomani della massiccia at-
tività di volantinaggio.
«In questo triennio – spiega il presiden-
te Risicato – abbiamo invitato alla lotta
per l’affermazione della legalità oltre
2.000 studenti con incontri specifici ne-
gli istituti scolastici di Catania e della
provincia. Siamo stati protagonisti nella
battaglia per l’affermazione della libertà
di impresa durante i corsi di formazio-
ne di nuovi imprenditori organizzati
dalla Confcommercio di Catania e di
Acireale per la formazione di nuovi im-
prenditori dei vari settori merceologici.
E, sia con i giovani imprenditori che

con gli studenti, l’associazione si è av-
valsa del prezioso supporto di rappre-
sentanti delle forze dell’ordine e di ma-
gistrati con cui la “Rocco Chinnici” ha
siglato un protocollo d’intesa unico in
Italia per un rapporto di collaborazione
più proficuo e per il monitoraggio del

fenomeno mafioso che riguarda le
imprese».
«Siamo stati operativi sul campo –
continua Risicato – con attività di
sostegno in favore di un ristorato-
re di Catania fortemente intimidi-
to; di un’impresa di pannelli foto-
voltaici di Acireale sotto estorsione
ed usura; di un’impresa edile di
Catania vessata da esponenti del
clan mafioso Santapaola; di un no-
to imprenditore del settore balnea-
zione i cui estortoti sono stati arre-
stati dalla squadra mobile, e tanti
altri casi nei quali l’associazione si

è costituita parte civile».
Dal 2008 al 2011 tante sono state le pre-
se di posizione pubbliche contro la ma-
fia da parte della “Rocco Chinnici” per
la libertà d’impresa. Da segnalare un’ac-
corata missiva indirizzata al Presidente
della Repubblica, Giorgio Napolitano,
per invitarlo a non firmare la legge che
l’attuale Governo voleva approvare per
limitare le intercettazioni telefoniche ed
ambientali, strumenti fondamentali per
il contrasto alle attività mafiose.
L’associazione antiracket - antiusura
“Rocco Chinnici” ha trovato terreno fer-
tile a Nicolosi, come ha sottolineato il
sindaco Nino Borzì: «L’amministrazione
comunale deve prendere una posizione
netta e noi l’abbiamo fatto scegliendo di
stare dalla parte della legalità, dalla par-
te dove le cose possono cambiare. Sia-
mo un punto di riferimento per gli im-
prenditori, lavoriamo in sinergia con le
forze dell’ordine e con le associazioni
datoriali per fare in modo che il tessuto
imprenditoriale del nostro territorio
possa crescere e svilupparsi nella lega-
lità» 
«Proprio per dare un segnale forte –
continua il sindaco di Nicolosi –, ci sia-
mo dotati dal 2009 di un regolamento
che esonera dal pagamento delle impo-
ste comunali le vittime dei taglieggia-
menti. Si tratta di uno strumento che
permette uno sgravio fiscale a coloro
che denunciano racket ed usura, non
ancora utilizzato ma a disposizione dei
commercianti».

Il sindaco di Nicolosi 
Nino Borzì: «Per dare
un segnale forte, 

abbiamo stabilito 
un regolamento che esonera 
le vittime di taglieggiamen-
to dalle imposte comunali» 

“
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Un nuovo direttivo caratterizzato da una forte pre-
senza di giovani e quasi tutto in rosa per l’associa-
zione dei commercianti di Fiumefreddo di Sicilia. Alla
guida dell nuovo comitato direttivo è stata infatti elet-
ta Laura Pennisi (nella foto), giovane e affermato im-
prenditore del settore mobili e prima infanzia. Al suo
fianco Pietro Aci e Carmela Landro a cui è stata affi-
dato l’incarico di vice presidenti, mentre a comporre
il consiglio direttivo saranno Leonardo Costa, Ersilia
Famà, Annamaria Grasso, Felice Salvatore Messina,
Giuseppe Pernicano, Maria Pia Romeo, Patricia Tre-
filetti e Sebastiano Zanghì.

È già stato programmato un incontro in cui il nuovo
comitato direttivo confronterà il proprio programma
con le istituzioni locali.
«Le priorità – riassume la neo presidente Laura Pen-
nisi – sono la valorizzazione dell’intera area geogra-
fica attraverso iniziative ricreative; la risoluzione di
una serie di problematiche di carattere generale e di
quelle più esplicitamente legate alla categoria; l’aper-
tura di un confronto con tutte le associazioni del ter-
ritorio”.
Alla segreteria della Confcommercio di Fiumefreddo
è stato confermato Saro Previtera.

Un direttivo giovane e “rosa” per l’associazione commercianti

delegazioni

Il tema della chiusura al traffico
veicolare del Corso Italia a Giarre
è sempre stato un argomento di

grande attualità, di confronto e, nella
maggior parte delle volte, di scontro
tra l’amministrazione comunale, che
si fa portavoce delle richieste dei cit-
tadini, e l’associazione dei commer-
cianti, che ha portato avanti le richie-
ste della categoria e che ritiene la
chiusura una forzatura che penalizza
le attività commerciali. 
Sul tema è intervenuto il presidente
della Confcommercio di Giarre Ar-
mando Castorina: «L’isola pedonale
rappresenta un’opportunità per i cit-
tadini di vivere il centro storico e la
vivacità dei negozi come se fosse la
galleria a cielo aperto di un centro
commerciale. Camminando a piedi si ha an-
che la possibilità di scoprire la città da una
prospettiva diversa rispetto a quando si pro-
cede in auto. Ci si può accorgere della bel-
lezza delle vetrine dei nostri negozi e, alzan-
do lo sguardo, scorgere particolari dei bellis-
simi palazzi del centro cittadino. La questio-
ne dell’isola pedonale a Giarre è sempre sta-
to il centro di animate diatribe e ho dei vivi-
di ricordi di come le passate dirigenze hanno
egregiamente condotto le battaglie a tutela
dei nostri diritti. La nostra dirigenza è favore-
vole a tutte quelle attività che hanno come
obiettivo la rivitalizzazione del commercio e
la fruizione di pubblici spazi da parte dei cit-
tadini, tant’è che noi stessi, in occasione del-
le festività natalizie, ci siamo fatti promotori
dell’apertura al traffico pedonale del corso

Il presidente di Confcommercio, Armando Castorina: «L’iniziativa dell’amministrazione
comunale non è supportata da provvedimenti per agevolare l’affluenza degli acquirenti»“ ”

Giarre, continua la polemica 
sull’isola pedonale di Corso Italia

caotica. Riguardo la questione par-
cheggi, dallo scorso dicembre, è sta-
to aperto, in pieno centro storico, il
parcheggio multipiano Jolanda che
offre ben 250 posti auto. L’apertura di
questa importante area rappresenta
una reale opportunità per agevolare
la ricerca del posto auto ma ad oggi
non è stata sufficientemente sfruttata
né dai clienti né dagli operatori com-
merciali che preferiscono in alcune
occasioni sostare nei pressi dei nego-
zi per questioni legate alla sicurezza.
«In ragione di quanto espresso – con-
tinua il presidente Castorina - la no-
stra dirigenza vive con grande attesa
la presentazione del nuovo piano
viario più volte annunciato dall’attua-
le Assessore al ramo. Ci si attende di

conoscere quali accorgimenti questa ammini-
strazione comunale intende intraprendere
per migliorare l’accessibilità del centro com-
merciale naturale, dell’intera piattaforma
commerciale Giarre, nonché i provvedimenti
per ridurre i tempi di attraversamento della
città. È evidente che solo con una collabora-
zione tra le parti (la Giarre Parcheggi, la no-
stra associazione e la Giunta comunale, le
forze dell’ordine), si potranno trovare quelle
soluzioni che permetteranno di migliorare la
viabilità e la fruibilità della nostra cittadina.
Visto la dichiarata disponibilità di dialogo da
parte dell’amministrazione comunale che si è
tradotta poi nei fatti in un silenzio, pensiamo
che in questa fase sarà difficile percorrere la
virtuosa strada del costruire per il bene della
comunità e delle attività produttive».

Il Corso Italia, cuore pulsante del commercio giarrese, durante la 
manifestazione “I Buoni del Natale”, organizzata da Confcommercio

FIUMEFREDDO

Italia. Per questo motivo, sebbene l’isola pe-
donale potrebbe rappresentare anche uno
dei mezzi per rivitalizzare il centro, permane
la nostra sostanziale contrarietà in quanto, ad
oggi, mancano i presupposti necessari per
agevolare l’affluenza degli acquirenti all’in-
terno dei negozi coinvolti; a nostro avviso è
imprescindibile migliorare la viabilità, la frui-
bilità dei parcheggi e la sicurezza. Altro im-
portante elemento è rappresentato dalla pro-
mozione con eventi di attrazione ed intratte-
nimento». 
Per ciò che attiene il tema della viabilità, il
Corso Italia a Giarre è un’importante strada
di collegamento con Riposto. Quando viene
istituita l’isola pedonale, il traffico nelle arte-
rie attigue si congestiona. Anche l’attigua via
Callipoli, che è anche Strada Statale, diventa



Stipulato un accordo tra l’associazione di categoria e la società  
sportiva per creare un circuito d’acquisto con vantaggi esclusivi“ ”

Confcommercio sostiene
l’Acireale Calcio 1946

Confcommerecio Acireale non è rimasta
sorda all’appello lanciato poco tempo fa
dall’avvocato Rosario Pennisi, presiden-

te dell’Acireale Calcio 1946, che lamentava
scarsa considerazione da parte delle Istituzio-
ni e chiedeva alla città sostegno per la storica
società calcistica. In tempi di crisi, infatti, far
quadrare i conti delle società sportive non è
semplice. La situazione è ancora più comples-
sa per le squadre di calcio, appesantite da in-
gaggi e stipendi che, nel panorama sportivo,
sono sicuramente sopra la media e che rap-
presentano il 90% delle voci di bilancio.  
A sostegno dello sport acese è intervenuta
Confcommercio Acireale che ha firmato con la
società calcistica un accordo di partnership al
fine di promuovere tra i propri associati che
operano nel settore dello scambio di beni e/o
servizi, sconti ed agevolazioni per gli abbona-
ti dell’Acireale Calcio 1946, con la finalità di
creare un circuito d’acquisto con vantaggi di-
retti ed esclusivi.
A stipulare l’intesa il presidente di Confcom-
mercio Acireale Filippo Ambra, Francesco Sor-
bello di Confcommercio provinciale e il presi-
dente dell’Acireale Calcio 1946 Rosario Penni-
si.
«Le società sportive, in primo luogo quelle cal-
cistiche - ha detto Pennisi -, hanno bisogno
non solo delle istituzioni, ma anche e soprat-
tutto della città, delle imprese e dei cittadini.
Siamo lieti che la Confcommercio abbia in
cantiere l’obiettivo di sostenere la nostra cam-
pagna abbonamenti, di partecipare alla ricerca
di sponsor e di contribuire a sostenere i valo-
ri dello sport”.
La convenzione firmata consente alle imprese

associate a Confcommercio che sponsorizze-
ranno la squadra di avere uno sconto del 10
per cento sul prezzo di listino. Inoltre i nume-
rosi negozi convenzionati applicheranno uno
sconto agli abbonati della squadra e ai pos-
sessori del biglietto della partita domenicale.
L’associazione di categoria tiene però a preci-
sa che si tratta di un accordo il cui valore va
oltre le condizioni economiche e i vantaggi
previsti per gli abbonati e i commercianti.  
«Con questo accordo vogliamo lanciare un
messaggio chiaro - spiega Francesco Sorbello
di Confcommercio -. La responsabilità sociale
delle imprese deve emergere sempre più, in
tutti i contesti sociali. Per gli imprenditori, con-
tribuire allo sviluppo dei diversi comparti, an-
che di quelli non propriamente economici,
rappresenterà nel futuro un impegno sempre
più pressante. Con questo spirito facciamo ap-
pello alle aziende del terziario affinché so-
stengano lo sport in città, considerandolo uno
degli elementi identificativi di una comunità,
oltre che un fattore che contribuisce alla cre-
scita economica del territorio”.
Le due parti collaboreranno, quindi, nell’inte-
resse anche della città di Acireale, nel segno
della responsabilità sociale. 
«Consideriamo l’Acireale Calcio - afferma Filip-
po Ambra presidente di Confcommercio Aci-
reale - un valore che fa parte della storia del-
la città e per tale motivo intendiamo sostene-
re gli sforzi della società».
Un qualificato esempio di collaborazione tra
mondi diversi, quello del commercio e del cal-
cio, accomunati dalle medesime esigenze eco-
nomiche e dalla volontà di crescere e perse-
guire sempre nuovi obiettivi e traguardi.
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GRAMMICHELE

Eletto il nuovo direttivo

Dallo scorso 10 giugno la Confcom-
mercio di Grammichele ha un nuovo
presidente: Roberto Grosso, titolare
di una catena di agenzie viaggi. Le
consultazioni elettorali hanno inoltre
determinato i membri del nuovo
Consiglio direttivo: Marisa Calì, Giu-
seppe Cannizzo, Peppe Cannizzo,
Tiziana Stracquadaini, Martina Mu-
scia, Margherita Licciardi, Nicolò
Meli, Massimiliano Guccione.
Chiari gli obiettivi del nuovo preden-
te che dopo la sua proclamazione
avvenuta in presenza degli altri com-
ponenti del direttivo e del Commis-
sario Vice Direttore della Confcom-
mercio provinciale, Giuseppe Cusu-
mano, ha commentato: «Compito
del neo eletto Comitato direttivo sarà
sostenere la capacità di reazione
delle piccole aziende associate, sug-
gerendo progetti e proposte che
possano rappresentare momenti
strategici e trainanti di una politica fi-
nalizzata alla ripresa economica e
produttiva. Il nostro obiettivo, inoltre,
sarà quello di coinvolgere le eccel-
lenze del territorio grammichelese
valorizzandone gli aspetti specifici
che caratterizzano questo territorio». 
«Le priorità del sottoscritto e del
Consiglio direttivo – ha inoltre sotto-
lineato Grosso – saranno legate so-
prattutto ad alcuni aspetti quali la for-
mazione, la comunicazione agli as-
sociati, la creazione di nuovi sinda-
cati di categoria, un maggiore e più
consolidato rapporto di concertazio-
ne con le istituzioni, maggiore coin-
volgimento della base associativa at-
traverso l’organizzazione di assem-
blee, incontri e dibattiti».
«La disponibilità all’ascolto – ha con-
cluso il presidente Grosso – caratte-
rizzerà questo nostro impegno politi-
co sindacale, che porteremo avanti
grazie a quanti vorranno condividere
con noi questo percorso. Spero infi-
ne che questa esperienza rappre-
senti la nascita di una nuova stagio-
ne sindacale nella città di Grammi-
chele a favore e vantaggio del com-
parto produttivo».
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delegazioni
Il Centro Commerciale Naturale 

di Trecastagni è diventato realtà
Gli imprenditori del paese etneo hanno capito che l’aggregazione è l’unico strumento 

per far fronte alla crisi strutturale e alla concorrenza della grande distribuzione organizzata“ ”
Anche a Trecastagni diventa real-

tà il Centro Commerciale Natu-
rale. Dopo Misterbianco, Giarre,

Acireale e Catania Via Etnea, anche gli
operatori commerciali del centro di
Trecastagni si dotano di uno strumento
utile per riportare in vita il centro stori-
co utilizzando una legge regionale che
promuove, tramite i Comuni, la costitu-
zione dei centri commerciali naturali, al
fine di migliorare la fruibilità turistica
nel territorio siciliano e promuovere
l’immagine e l’accessibilità dei centri
storici.
Alla presentazione di “Trecastagni in
centro”, tenutasi presso la sede della
Confcommercio di Catania, sono inter-
venuti gli assessori del Comune di Tre-
castagni Antonella Pappalardo, con de-
lega al turismo; Alfio Fisichella, al com-
mercio; Rosario Di Stefano, al bilancio;
il presidente del neo nato Centro Com-
merciale Naturale Sebastiano Rodelli; il
presidente della Confcommercio di
Trecastagni Giuseppe Torrisi e Fioren-
zo Napoli della storica famiglia di pu-
pari. A fare gli onori di casa Francesco
Sorbello della Confcommercio provin-
ciale.
«Il Ccn “Trecastagni in centro” nasce
dall’esigenza di offrire ai cittadini un’al-
ternativa come luogo d’acquisti ai cen-
tri commerciali costruiti nelle periferie
della città – spiega Francesco Sorbello
–. Spazi artificiali e senza anima nati in
nome del consumismo esasperato. Da
parte loro, i commercianti hanno capi-
to che occorre aggregazione per uscire
dalla crisi strutturale e aggredire la
grande distribuzione organizzata. Da
qui l’iniziativa di partecipare alla crea-
zione del centro commerciale naturale,
riconosciuto dalla Regione, che con-
sentirà loro di partecipare ai bandi per
iniziative di marketing e riqualificazio-
ne dell’arredo urbano e del territorio».
Il centro commerciale naturale permet-
te ai cittadini di ritornare a vivere il
centro storico del loro paese come luo-
go di aggregazione e di recuperare

un’esperienza di acquisto nei negozi di
vicinato basata sul rapporto di fiducia e
professionalità tra cliente e commer-
ciante.
«Nonostante i pochi contributi econo-
mici dell’amministrazione comunale –
afferma il presidente del neo nato Cen-
tro Commerciale Naturale Sebastiano
Rodelli –, ringraziamo il Sindaco e gli
assessori di competenza per averci so-
stenuto nell’avviamento del Centro e,
con il supporto, l’investimento e l’entu-
siasmo di operatori commerciali e arti-
giani, siamo certi del successo dell’ini-
ziativa. Per far fronte alla pressione del-
la grande distribuzione dobbiamo tor-

nare a passeggiare per le vie del centro
e riappropriarci del territorio».
La prima iniziativa di Trecastagni in
centro è stato l’evento-spettacolo “Tre-
castagni sbaratta” che ha visto com-
mercianti, artigiani, privati cittadini e
artisti di ogni genere condividere due
serate all’insegna dello stare insieme,
“sbarattando” oggetti di ogni genere,
nell’atmosfera suggestiva del quartiere
dei Bianchi nel centro storico. «Il 30 e il
31 luglio sono stati giorni di festa a Tre-
castagni - ha commentato l’assessore al
turismo Antonella Pappalardo –, non
solo un evento commerciale, ma anche
culturale con momenti di spettacolo af-
fidati a giocolieri, teatranti, musicisti e
cantautori, sfilata dei carretti siciliani,
animazione per i bambini. Inoltre, sia-
mo stati fieri di ospitare la marionetti-
stica dei Fratelli Napoli che hanno pre-
senteto un saggio di costruzione del
pupo siciliano e, naturalmente, la
drammatizzazione dell’Opera dei Pupi». 
«Stiamo già lavorando – anticipa anco-
ra l’assessore Pappalardo – perché que-
sto evento possa diventare un appun-
tamento mensile per Trecastagni».

L’assessore al Turismo
Antonella Pappalardo: 
«La prima iniziativa, 

“Trecastagni sbaratta”, è
stato un successo. Stiamo
lavorando per farla diventare
un appuntamento mensile»

“
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vetrine 

1. Un’atmosfera calda 
ed i colori della nostra 
terra, colpiscono chi 
si trova a passare davanti
l’enoteca “Wine &Charme”
in via Vittorio Emanuele,
143

3. Un faro, le barche, il mare,
non è una semplice vetrina ma
racconta una storia l’allesti-
mento di “Scardaci” in via S.
Maddalena, 84

Felpe, camicie, pantaloni 
e giubbotti in mostra dietro i vetri 

dei negozi d’abbigliamento 
che propongono le mise più adatte
per affrontare i primi freddi. Mentre

pasticcerie ed enoteche puntano 
sulle specialità tipiche di stagione. 

Ecco la nostra selezione 
di vetrine in giro per la città

1

L’autunno è nell’aria

2. Minimal ed elegante, punta sul bianco e nero 
la vetrina del punto vendita di “Elisabetta Franchi”
in via Etnea 24-26

3

2



37SETTEMBRE 2011impresainforma

5

9 a cura di
Marina  Currao

5. Vuole es-
sere un tributo
all’artigianato
autentico,
quello di un
tempo, l’alle-
stimento di
“Lorenzino –
Camicie su mi-
sura artigiana-
li” in via Cap-
puccini, 19

7. La vetrina
del Gran Caf-
fè Tabbacco è
un omaggio
alla Sicilia, ai
suoi colori ed
ai tradizionali
carretti (via
Etnea, 28)

7

8

9 e 10. “Sozzi
Aghina” porta i bimbi
più grandi (negozio 6
anni – tg.46) nella
fredda Londra con le
storiche cabine telefo-
niche rosse. Ma sce-
glie un’atmosfera dai
toni e dalle forme tipi-
camente autunnali per
la vetrina del suo ne-
gozio neonato - 4 anni, 
(Via Umberto, 23 – 27) 

6. Chi lo dice che per mostrare bene un abito si
debba star dritti ed impettiti? Un allestimento alle-
gro, dinamico…a testa in giù contraddistingue
“Gaudì” in via Etnea, 201 

6

10

8. È ora 
di tornare sui 
banchi di 
scuola, e il
punto vendita
di “Terranova”
in via Etnea,
84-91, ce lo
ricorda con 

un allestimento 
simpatico 
e d’effetto
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HR/organizzazione
Counseling aziendale, un sostegno
alla valorizzazione e all’entusiasmo

di Rino Sardo

Ogni persona at-
traversa fasi
critiche di vita

che possono, a volte,
determinare malesse-
re: responsabilità, na-
scite, morti, malattie,
cambiamenti radicali.

Gli esseri umani sono soggetti a bisogni,
pratici e interiori, a desideri, aspirazioni
e ambizioni.
Tutti i fattori elencati influenzano, chi
più chi meno, chi in un modo chi in un
altro, la vita di ogni essere umano, sia
negli ambiti privati sia in quelli pro-
fessionali. 
Il modo migliore di aiutare una perso-
na, a mio modo di vedere, non è dirle
come o cosa fare, ma indirizzarla ver-
so una migliore comprensione del pro-
blema, perché possa assumersi la piena
responsabilità delle proprie scelte di
cambiamento.
In questa direzione va il counseling, uno
strumento che permette di supportare e
sostenere le persone nei diversi momen-
ti di difficoltà.
Nel 1951 la parola counseling è usata da
Carl L Rogers per indicare una relazione
nella quale il cliente è assistito nelle pro-
prie difficoltà senza rinunciare alla liber-
tà di scelta e alla propria responsabilità.
L’attività di counseling è svolta da un co-
unselor, un professionista in grado di
aiutare un interlocutore in problematiche
personali e private. Secondo Rollo May,
uno dei padri fondatori del counseling
insieme a Rogers, «il counselor ha il com-
pito di favorire lo sviluppo e l’utilizza-
zione delle potenzialità dei clienti, aiu-
tandolo a superare eventuali problemi di
personalità che gli impediscono di espri-
mersi pienamente e liberamente nel
mondo esterno (...) il superamento del
problema, la vera trasformazione, co-
munque, spetta solamente al cliente: il
counselor può solo guidarlo, con empa-
tia e rispetto, a ritrovare la libertà di es-
sere se stesso».

Benessere e qualità
della vita si riflettono 

su motivazioni professionali 
e prestazioni del lavoratore. 
Il counselor usa la parola 
e la relazione per affrontare 
il problema “quì e ora”

“

Il counselor trasmette al cliente la fiducia
nelle proprie possibilità di cambiamento,
il cliente sperimenta, in un clima di ri-
spetto e riservatezza, nuovi modi di pen-
sare e di agire.
È importante distinguere tra counseling e
psicoterapia, tra loro molto diversi pur se
appartenenti allo stesso insieme caratte-

Momenti di difficoltà, disagi e insoddisfazioni possono influire sulla produttività di un dipendente. 
Un strategia efficace arriva dalla “relazione di aiuto” che valorizza le energie e le capacità individuali “ ”

rizzato da attenzioni e aiuto alla persona
in quanto tale. La psicoterapia si occupa
dell’individuo a livello psichico, mentre il
counseling a livello relazionale e inter-
personale. Il counselor usa la parola e la
relazione per affrontare il problema “qui
e ora”, non indaga le cause precedenti
che possono stare all’origine del proble-
ma, ad esempio attraverso la regressione
“la e allora”. 
I momenti di difficoltà personale, i disagi
e le insoddisfazioni influiscono spesso
sulle prestazioni lavorative e rallentano il
processo di crescita formativa e produtti-
va del soggetto.
Nel mondo del lavoro, nelle aziende e
nelle organizzazioni, il counseling azien-
dale si dimostra come un’efficace rela-
zione di aiuto che mira alla promozione
del benessere della persona, valorizzan-
do le capacità individuali e indirizzando
le energie e le motivazioni dei singoli
verso sviluppi coerenti con le esigenze
dell’azienda. In pratica si parte dal pre-
supposto che il benessere dei dipenden-
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p r o p r i e
motivazioni,

i propri valori e
a rispettare le pro-

prie paure senza es-
sere giudicato. Occorre

cioè facilitare il passaggio
da una valutazione confusa di

sè a un’autoconoscenza consape-
vole verso la riattivazione della fidu-

cia e di risorse. 

Negli Stati Uniti i servizi di co-
unseling sono parte integrante
degli Employee Assistance
Programs, programmi volti a
favorire il benessere e la salute
dei dipendenti quale strumen-
to per il miglioramento delle
performance e dei risultati
aziendali.
Secondo Ron Goetzel, in un
articolo pubblicato sull’Ameri-
can Journal of Health Promo-
tion, il ritorno economico di
questi programmi è misurato
in circa 5,7 dollari per ogni
dollaro investito; ritorno calco-
lato in termini di aumento pro-
duttività, riduzione delle assen-

ze per malattia e assenteismo e diminu-
zione delle cause per risarcimento danni.
Anche in Italia, sebbene l’attività di co-
unseling non sia disciplinata, le aziende
italiane stanno iniziando ad affrontare il
tema attraverso una serie di interventi
che vanno dall’implementazione di pro-
grammi volti a promuovere l’ascolto e il
benessere psico-fisico dei propri dipen-
denti, al ricorso a figure professionali
specifiche, interne o esterne all’azienda,
quali i counselor aziendali, alla forma-
zione alle competenze e alle abilità di
counseling di manager, venditori e colla-
boratori.
Due sono gli elementi che mi preme sot-
tolineare, innanzitutto che il counseling
si occupa di facilitare, attraverso una
maggiore consapevolezza, le scelte degli
individui e il recupero di risorse interio-
ri; e poi che è l’individuo in difficoltà a
richiedere di intraprendere un percorso
di counseling: questi due fattori eviden-
ziano immediatamente come la possibili-
tà di utilizzare il counseling in azienda
presenti delle particolarità che non pos-
sono essere sottovalutate. Progettare e

gestire un progetto d’intervento
aziendale con quest’approccio

richiede, all’origine,
una particolare atten-
zione nella comunica-
zione, nella definizio-

ne degli scopi del-
l’azienda (oltre a
quelli della perso-

na che usufruisce del ser-
vizio), negli aspetti relazionali tra la com-
mittenza (la direzione aziendale) e il di-
pendente in relazione ai risultati del per-
corso di counseling (privacy). 
L’utilità del counseling è quindi presente
anche nei contesti aziendali; si tratta di
trovare il modo specifico di adattare un
approccio a un contesto e, soprattutto,
società – direzioni aziendali, persone -
sensibili e disponibili.

rino@rinosardo.it 

ti e la qualità della loro vita, an-
che lavorativa, si rifletta sulle
loro motivazioni professionali e
sulle loro prestazioni specifi-
che, incidendo sulla produttivi-
tà. Quando sul posto di lavoro,
ad esempio, diventa difficile la
convivenza, la condivisione di
un progetto, la relazione con i
colleghi; quando s’incrina la co-
esione organizzativa, viene me-
no l’integrazione dei progetti
personali con quelli aziendali o
vi sono difficoltà motivazionali,
si rende necessario un interven-
to di counseling. Non si tratta,
ribadisco, di fornire al soggetto
soluzioni già pronte, ma di fa-
vorire un percorso di consapevolezza
che aiuta gli individui a crescere, a rag-
giungere uno stato di benessere, attra-
verso l’esplorazione, la scoperta, la chia-
rificazione dei propri bisogni e desideri,
attivando le proprie risorse e capacità
personali. A tal fine la figura del counse-
lor potrebbe rivelarsi importante per of-
frire aiuto e sostegno al singolo per ri-
stabilire gli equilibri all’interno del pro-
prio ambiente lavorativo. La promozione
del benessere del singolo favorisce un
aumento della qualità del lavoro e della
qualità di vita nell’ambiente di lavoro.
Un consulente esterno all’azienda esper-
to in benessere, motivazione e gestione
delle risorse umane, riesce ad accendere
entusiasmo e motivazione anche negli
individui apparentemente più spenti o
che si lamentano maggiormente.
La presenza del counselor può esse-
re importante anche in alcune
situazioni critiche che si
possono presentare nella
vita di un lavoratore dipen-
dente, come ad esempio
quando è richiesto un
cambiamento di man-
sione che potrebbe
generare angoscia e
resistenza con il rischio
di non comprendere la ri-
chiesta di crescita sua e
dell’azienda.
In questi casi non è suffi-
ciente individuare l’inserimen-
to del soggetto nelle giuste for-
me di orientamento formativo,
ma è necessario richiamare una
forte attenzione alla dimen-
sione psicologica per coin-
volgere il soggetto a
prendere consape-
volezza delle
proprie risorse,
individuarle e
gestirle. Il co-
unselor, infatti,

può entra in gioco con la sua professio-
nalità stimolando la presa di coscienza
delle proprie capacità e facendo emer-
gere l’energia necessaria per affrontare il
cambiamento con competenza e sicu-

rezza. Grazie alle tecniche di ascolto e
di auto esplorazione, il cliente arri-

va a valutare serenamente le
proprie abilità, il proprio talen-
to, le

Non si tratta di fornire 
al soggetto soluzioni

già pronte, ma di favorire 
un percorso di consapevolezza
che aiuta a crescere, attraverso 
l’esplorazione, la scoperta, 
la chiarificazione dei propri 
bisogni e desideri

“
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formazione

sosterranno gli esami in sede.
Corsi per Agenti Immobiliari: sono
frequentati da chi desidera avviare
un’attività imprenditoriale autonoma di
Agente immobiliare, a differenza dei
primi due, i corsi per “Agenti mediatori
in affari della sezione immobiliare” so-
no preparatori per sostenere gli esami
in Camera di Commercio, durano circa
due mesi (80 ore complessivamente) e

vengono organizzati con cadenza bime-
strale. Ma occorre precisare che la for-
mazione di Confcommercio è anche
“straordinaria” grazie all’organizzazione
di corsi come: Corso Fondo Sociale
Europeo, per varie specializzazioni;
Corso per datori di lavoro D.Lgs.
626/94 (sicurezza sui luoghi di lavoro),
obbligatori per le aziende con dipen-
denti; Corso per RSPP (responsabile
servizio prevenzione e protezione) di
16 ore e riservato ai datori di lavoro;
Corso per RLS (rappresentante lavora-
tori per la sicurezza) di 32 ore; Corso
Pronto Soccorso D.M. 388/03 (obbli-
gatori per le aziende con dipendenti),
di 12 o di 16 ore a secondo della tipo-
logia dell’azienda; Corsi Antincendio:
rischio base di 4 ore, rischio medio di 8
ore, rischio elevato di 16 ore; Corsi di
specializzazione: “Come avviare un
Bed&Breakfast”, “Internet” e “Turismo”;
Corsi in sostituzione del libretto sa-
nitario: obbligatori per le aziende del
settore alimentare e somministrazione.

Tutti i corsi della Confcommercio
per la crescita imprenditoriale

Il know how dell’Ascom per Registro del Commercio, agenti, 
Fondo Sociale Europeo, immobiliaristi, pronto soccorso e libretto sanitario“ ”

Nell’ambito della formazione
Confcommercio ha un ruolo
fondamentale. Sono molti, infat-

ti, gli aspiranti imprenditori che fre-
quentano i corsi organizzati dall’A-
scom, tra cui:
Corsi R.E.C., (Registro Esercenti il
Commercio): generalmente i corsi so-
no frequentati da chi desidera avviare
un’impresa nel settore alimentare e del-
la somministrazione (bar, ristoranti). Le
attività didattiche durano circa due me-
si per un numero complessivo di 100
ore e sono organizzate con cadenza bi-
mestrale. Alla fine del corso, i parteci-
panti conseguiranno gli attestati soste-
nendo gli esami direttamente in sede.
Corsi per Agenti di Commercio: ri-
volti a chi desidera avviare un’attività
imprenditoriale autonoma di Agente
rappresentante di commercio, durano
circa due mesi per un numero com-
plessivo di 80 ore, sono organizzati con
cadenza bimestrale e anche in questo
caso, alla fine del corso i partecipanti

In questa particolare fase la qualità, le
competenze e “il saper fare” dei lavora-
tori sono la principale misura anticrisi.
Su di loro scommettono le imprese del
settore terziario, che negli ultimi mesi ha
vissuto una forte dinamica del mercato
del lavoro e rappresenta il settore ormai
più importante, rispetto al numero di oc-
cupati nel mercato del lavoro italiano. 
Il Fondo For.Te, il principale Fondo pari-
tetico per la formazione continua del
settore Terziario, costituito da Confcom-
mercio, Confetra e Cgil, Cisl e Uil ha da-
to il via in questi giorni ai voucher indivi-
duali. Si tratta di una delle iniziative più
innovative e di successo per migliorare
e diffondere la formazione continua in
azienda. Uno strumento nuovo, studiato
per rispondere ai bisogni di tutte le

aziende, con un una particolare atten-
zione alle piccole e piccolissime impre-
se, che costituiscono gran parte delle
aziende del terziario e che hanno mag-
giori difficoltà di accesso alla formazio-
ne.
For.Te ha realizzato, attraverso un invito
pubblico rivolto agli Enti di formazione,
un catalogo nazionale attento ai fabbiso-
gni ed alle richieste delle imprese, costi-
tuito da 233 Enti e da 3.274 iniziative se-
lezionate, fruibili in modo capillare su
tutto il territorio nazionale. 
Con il via libera ai voucher, mercoledì
trenta giugno, in meno di una giornata
sono stati richiesti voucher per un valo-
re complessivo di quasi 4.700.000 euro,
da 1.453 aziende, per la formazione di
3.182 lavoratori. Le imprese e i lavorato-

ri individuano quindi l'iniziativa formativa
dal catalogo ed il finanziamento viene
erogato senza nessun impegno econo-
mico da parte dell'azienda.   
La dimostrazione dell'efficacia della mi-
sura viene proprio dalle imprese con
meno di cinquanta dipendenti, che in
poche ore dall'apertura, hanno richiesto
voucher per più di 2.022 lavoratori. 
«Si tratta - sostiene il Presidente del
Fondo For.te, Sergio Rebecca - di una
iniziativa innovativa, studiata per incon-
trare le necessità delle imprese in un
momento in cui i fondi paritetici devono
operare come riferimento contro la crisi
e per la ripresa dell'occupazione. Il suc-
cesso di questo avviso dimostra come il
Fondo stia operando in grande sintonia
con le imprese aderenti e i lavoratori». 

FONDO FOR.TE

Al via i voucher individuali: grande successo per il nuovo strumento di formazione continua
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Università: nuovo sistema di accesso
per intermediazione, stage e tirocini

Per usufruire dei servizi basterà registrarsi sul database dell’Ufficio Placement 
collegato al portale studenti, utilizzando le proprie credenziali: pin e codice fiscale“ ”

L’Università di Catania mette a
disposizione dei propri stu-
denti e laureati un nuovo si-

stema di accesso ai servizi di inter-
mediazione volti all’inserimento la-
vorativo, che affiancano i servizi di
attivazione di tirocini post laurea.
Infatti, grazie al nuovo sistema è
possibile accedere al proprio profi-
lo (Cv) utilizzando le stesse cre-
denziali di accesso al Portale Stu-
denti, per inserire e/o aggiornare i
dati relativi alle esperienze profes-
sionali e alle competenze informa-
tiche e linguistiche. 
Si potrà, inoltre, dare il consenso
alla pubblicazione del proprio cur-
riculum vitae, in forma anonima,
sul portale d’Ateneo rendendolo vi-
sibile alle aziende interessate, in ot-
temperanza a quanto previsto dal-

Portale Studenti, accedendo al link
http://www.cof.unict.it/regi-
strazioni/, usando le credenziali
già in proprio possesso (codice fi-
scale e pin).
Per chiarimenti o informazioni, si
può contattare l’Ufficio Placement
del Centro Orientamento e Forma-
zione (via Antonino di Sangiuliano
197, Catania): Ufficio Stage e Tiro-
cini, tel. 095 73070 28/29/31; Uffi-
cio Permanent Job, tel. 095 73070
24/36.
Il sondaggio, cinque domande a ri-
sposta multipla e due a risposta
aperta, sarà rivolto alle aziende si-
ciliane e sarà disponibile a marzo
sul sito www.unict.it, alla voce
Centro Orientamento e Formazione
nella sezione dedicata al “Place-
ment”.

l’art. 48 della Legge 183 del 2010
(collegato lavoro).
I servizi di intermediazione e di sta-
ge/tirocini post laurea sono erogati
dall’Ufficio Stage e Tirocini e dal-
l’Ufficio Permanent Job, all’interno
del Centro Orientamento e Forma-
zione. 
Per fruire dei servizi descritti è ne-
cessario registrarsi sul database
dell’Ufficio Placement, collegato al
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SOCIAL INNOVATION WEEK

Grande successo e ottima risposta di pub-
blico al convegno dei Giovani Impren-
ditori di Confcommercio Sicilia, organiz-

zato a un anno dalla costituzione del gruppo,
primo nella storia, che ha visto riuniti lo scorso
17 giugno al Grand Hotel Capotaormina i gio-
vani rappresentanti del commercio arrivati da
tutta la Sicilia. 
Alla tavola rotonda “Il rapporto tra territorio,
politica e famiglia nelle Pmi” hanno partecipa-
to esperti del settore e il presidente dei Giova-
ni Imprenditori di Confcommercio Sicilia Gio-
vanni Arena, imprenditore di seconda genera-
zione nella moderna distribuzione organizzata,
fondatore del marchio Sidis per la distribuzione
alimentare in Sicilia, che ha radunato al tavolo
il pool di professionisti specializzati nel passag-
gio generazionale.
La tavola ha beneficiato degli interventi, oltre
che del presidente Confcommercio Sicilia e vi-
ce presidente nazionale, Pietro Agen, del presi-
dente nazionale dei Giovani Imprenditori Italia,
Paolo Galimberti, dell’Onorevole Salvino Capu-
to e, per gli aspetti tecnici, del professor. Fran-
cesco Gallucci, docente di marketing strategico
al Politecnico di Torino, di. Stefano Scabbio,
amministratore delegato della Manpower spa
Italia e di Luca Petoletti dello studio Ambroset-
ti. 
Il presidente Agen, nel corso del suo interven-
to, ha specificato come «I giovani devono esse-

La soddisfazione del presidente Giovanni Arena: «Abbiamo
già partecipato a importanti tavoli di concertazione» ”“

Il primo convegno 
dei Giovani imprenditori 

CENTRO STORICO CATANIA

PEC

Il nuovo piano per la viabilità del centro sto-
rico di Catania, lo sanno tutti, preoccupa
molto i commercianti. Le conseguenze, di-

cono, saranno molto pesanti. Per questo
hanno firmato un protocollo d’intesa con
l’amministrazione comunale per l’istituzione
di un tavolo tecnico che permetta di lavorare
insieme verso la miglior soluzione possibile.
«Riteniamo - dice Giovanni Saguto, presi-
dente Ascom Comunale di Catania - che
non siano stati presi sufficienti provvedimen-
ti per garantire la possibilità di accesso ai
luoghi del commercio ricadenti nel centro
storico e la fluidità del traffico e inoltre la
possibilità di sostare con le auto. L’aumento
delle corse degli autobus e anche dei mezzi
non può bastare a sostenere il flusso di au-
to che transita per il centro che rimane inva-
riato, poiché nulla è previsto nel piano per
scoraggiare l’uso dell’auto, anzi, l’aumento
di mezzi “pesanti” che si troveranno a pas-
sare dalle vie coinvolte può  addirittura peg-
giorare la viabilità». Il 2 settembre scorso,
quindi, l’amministrazione comunale ha fir-
mato un Protocollo di Intesa per istituire un
avolo tecnico con Confcommercio, Confe-
sercenti e l’Associazione mercato storico
della Pescheria. «Tenuto conto - si legge nel
protocollo - che la questione della mobilità
assume rilevanza primaria per le attività ter-
ziarie e di mercato e che le predette orga-
nizzazioni hanno espresso rilievi al Comune.
in ordine agli effetti dell’applicazione dei
provvedimenti di circolazione adottati». Il ta-
volo tecnico ha le seguenti funzioni: monito-
raggio dell’applicazione del piano mobilità
nel centro storico; approfondimento even-
tuali proposte di modifiche migliorative del
piano stesso; verifiche ricadute, anche eco-
nomiche, del piano in riferimento a tutti gli in-
teressi coinvolti. 

In base all'art. 16, comma 6, del D.l.
185/2008 le società di nuova costituzione
sono tenute a indicare il proprio indirizzo

Pec nella domanda di iscrizione al Registro
delle Imprese. Le società costituite prima del
29 novembre 2008 (data di entrata in vigore
del d.l.) sono tenute a comunicare al Registro
delle Imprese il proprio indirizzo di posta elet-
tronica certificata entro il termine del 28 no-
vembre 2011. Confcommercio Imprese per
l'Italia Catania ha stipulato un accordo con In-
foCert e la Camera di Commercio di Catania
per fornire la Posta Elettronica Certificata al-
le aziende associate a Condizioni molto favo-
revoli. È possibile richiedere la Pec per la pro-
pria azienda al costo di 4.50 euro. Inoltre se
si attiva il servizio Pec Confcommercio Cata-
nia è possibile incaricare Confcommercio per
inviare gratuitamente la comunicazione al re-
gistro delle Imprese assolvendo così agli ob-
blighi di legge. Per informazioni contattare
Patrizia Maenza allo 095 7310717. 

Confcommercio monitora 
il piano mobilità del comune

re quelli che ci mettono il coraggio che gli an-
ziani non hanno più. Devono scommettersi, fa-
re impresa ma soprattutto diventare protagoni-
sti del cambiamento politico».
Il pomeriggio si è sviluppato sul tema più dis-
cusso nelle aziende familiari, il momento del
“passaggio della campana” inevitabile e non
meno travagliato di qualsiasi altra circostanza il
mondo degli affari sottopone quotidianamente
all’imprenditore. Soddisfatto il presidente dei
Giovani Imprenditori siciliani Giovanni Arena:
«Siamo riusciti ad essere presenti in diversi ta-
voli di concertazione, come la terza commissio-
ne regionale alle attività produttive che è una
delle commissioni a cui fa riferimento il nostro
settore del commercio e terziario. In un perio-
do di crisi come questo le difficoltà che si tro-
vano sono anche il mantenimento delle quote
di mercato per le aziende esistenti e l’accesso al
credito per quelle di nuova costituzione».

The Hub Siracusa: “Fare impresa verde” e Social Innovators Parade

Sconti agli associati 
grazie  a un accordo 
con InfoCert e CCIAA Catania

Fare impresa verde, un workshop promosso
dall’Unep (United Nation Environment Pro-
gramme), l’agenzia dell’Onu che si occupa

di ambiente, su come far riemergere la tradizione
imprenditoriale mediterranea sposandola con gli
emergenti modelli economici “green”, all’insegna
della sostenibilità ambientale e sociale. Connes-
sa al seminario è la Social Innovators Parade, un
evento che, per la prima volta, chiama a raccolta
la community degli innovatori sociali siciliani. 
Questi due appuntamenti, in calendario per il 23
e 24 settembre (il seminario sarà venerdì l’intera
giornata e sabato solo di mattina, mentre la para-
de avrà inizio alle 16.30 di sabato), saranno ospi-
tati nel “cantiere” di The Hub Siracusa - in via Mi-
rabella, 29 a Ortigia - in occasione della Social
Innovation Week, evento che vede la partecipa-
zione di 3 “Hub” italiani (Rovereto, Roma e Sira-
cusa), di Kublai (il network fondato da Alberto
Cottica) e di Isin (Italian Social Innovators Net-
work). The Hub Siracusa sarà uno spazio (ma l’i-

naugurazione è prevista per i primi mesi del
2012) che nasce all’intero del progetto Euro-
South Hub da un’idea dell’associazione The Hub
Sicilia ed è finanziato dal programma della Com-
missione Europea Italia Malta 2007-2013. Obiet-
tivo del progetto - avviato ad aprile 2011 - è crea-
re un centro di ricerca, aggregazione, servizi e in-
cubatore di progetti e di impresa sociale, sulla
base di quanto già realizzato in oltre 27 città in
tutto il mondo e di cui quattro nel bacino del Me-
diterraneo nell'ambito della rete “The Hub”
(www.the-hub.net/). Capofila del progetto è il Di-
partimento di Architettura (Darc) dell'Università di
Catania. Altri partner sono l'Università di Malta -
attraverso le Facoltà di Tecnologie dell'informa-
zione e della Comunicazione di Scienze della
Formazione e l’Istituto Edward d Bono-, il Comu-
ne di Siracusa, Confcooperative Siracusa e la
scuola Luigi Pirandello di Lampedusa, isola nella
quale è prevista la creazione di un'antenna dell’-
Hub di Siracusa. 

Confnotizie
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* Marchio leader nel settore della produzione di macchine per cialde. In più hai la garanzia del centro di assistenza tecnica Brasilrecca. 
Il prodotto ideale per gustare tutto l’aroma delle cialde Brasilrecca.  **Con le cialde hai anche il kit zucchero, palette, bicchieri. 

di sconto20%

In omaggio

€ 805,00 € 450,00+IVA

una macchina per caffè GRIMAC* 
Terry Opale silver black, acquistando 
12 confezioni da 150 cialde**. sull’acquisto delle cialde caffè**

Per usufruire delle offerte collegati allo store online 

Brasilrecca all’indirizzo http://store.brasilrecca.it 

e inserisci il codice coupon CONFCOMMERCIO. 

Per ulteriori informazioni contattaci allo 095 47 67 54.

Alla Brasilrecca siamo orgogliosi di far parte
di una squadra vincente: Confcommercio!
E per questo siamo felici di regalare, a tutti 
i colleghi, una macchina per caffè e uno 
sconto sulle cialde acquistate presso lo 
store online.
La qualità della vostra pausa e il piacere dei 
vostri ospiti sono importanti per il successo 

del vostro lavoro. In negozio o in uffi cio 
concedetevi il piacere di un caffè della 
migliore qualità.
Le cialde Brasilrecca sono prodotte con la 
stessa miscela del caffè servito nei  migliori 
bar e vi offrono tutto l’aroma di un caffè 
cremoso, proprio come al banco.
Senza pecca.


	pag 01
	pag 02
	pag 03
	pag 04
	pag 05
	pag 06
	pag 07
	pag 08
	pag 09
	pag 10
	pag 11
	pag 12
	pag 13
	pag 14
	pag 15
	pag 16
	pag 17
	pag 18
	pag 19
	pag 20
	pag 21
	pag 22
	pag 23
	pag 24
	pag 25
	pag 26
	pag 27
	pag 28
	pag 29
	pag 30
	pag 31
	pag 32
	pag 33
	pag 34
	pag 35
	pag 36
	pag 37
	pag 38
	pag 39
	pag 40
	pag 41
	pag 42
	pag 43
	pag 44


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (None)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.1000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo false
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Remove
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
    /256Bytes
    /Aachen-Bold
    /AcademyEngravedLetPlain
    /ACaslonPro-Bold
    /ACaslonPro-BoldItalic
    /ACaslonPro-Italic
    /ACaslonPro-Regular
    /ACaslonPro-Semibold
    /ACaslonPro-SemiboldItalic
    /AGaramondAlt-Italic
    /AGaramondAlt-Regular
    /AGaramond-Bold
    /AGaramond-BoldItalic
    /AGaramond-BoldItalicOsF
    /AGaramond-BoldOsF
    /AGaramondExp-Bold
    /AGaramondExp-BoldItalic
    /AGaramondExp-Italic
    /AGaramondExp-Regular
    /AGaramondExp-Semibold
    /AGaramondExp-SemiboldItalic
    /AGaramond-Italic
    /AGaramond-ItalicOsF
    /AGaramondPro-Bold
    /AGaramondPro-BoldItalic
    /AGaramondPro-Italic
    /AGaramondPro-Regular
    /AGaramond-Regular
    /AGaramond-RegularSC
    /AGaramond-Semibold
    /AGaramond-SemiboldItalic
    /AGaramond-SemiboldItalicOsF
    /AGaramond-SemiboldSC
    /AGaramond-Titling
    /AgencyFB-Bold
    /AgencyFB-Reg
    /AlbertusExtraBold
    /AlbertusMedium
    /AlbertusMT
    /AlbertusMT-Italic
    /AlbertusMT-Light
    /Algerian
    /Americana
    /Americana-Bold
    /Americana-ExtraBold
    /Americana-Italic
    /AmericanTypewriter-Bold
    /AmericanTypewriter-BoldA
    /AmericanTypewriter-BoldCond
    /AmericanTypewriter-BoldCondA
    /AmericanTypewriter-Cond
    /AmericanTypewriter-CondA
    /AmericanTypewriter-Medium
    /AmericanTypewriter-MediumA
    /Anna
    /Annifont
    /AntiqueOlive
    /AntiqueOlive-Black
    /AntiqueOliveBold
    /AntiqueOlive-Bold
    /AntiqueOlive-BoldCond
    /AntiqueOlive-Compact
    /AntiqueOliveItalic
    /AntiqueOlive-Italic
    /AntiqueOlive-Light
    /AntiqueOlive-Nord
    /AntiqueOlive-NordItalic
    /AntiqueOlive-Roman
    /Apple-Chancery
    /Arial-Black
    /Arial-BoldItalicMT
    /Arial-BoldMT
    /Arial-ItalicMT
    /ArialMT
    /ArialNarrow
    /ArialNarrow-Bold
    /ArialNarrow-BoldItalic
    /ArialNarrow-Italic
    /ArialRoundedMTBold
    /ArialUnicodeMS
    /ArnoPro-Bold
    /ArnoPro-BoldCaption
    /ArnoPro-BoldDisplay
    /ArnoPro-BoldItalic
    /ArnoPro-BoldItalicCaption
    /ArnoPro-BoldItalicDisplay
    /ArnoPro-BoldItalicSmText
    /ArnoPro-BoldItalicSubhead
    /ArnoPro-BoldSmText
    /ArnoPro-BoldSubhead
    /ArnoPro-Caption
    /ArnoPro-Display
    /ArnoPro-Italic
    /ArnoPro-ItalicCaption
    /ArnoPro-ItalicDisplay
    /ArnoPro-ItalicSmText
    /ArnoPro-ItalicSubhead
    /ArnoPro-LightDisplay
    /ArnoPro-LightItalicDisplay
    /ArnoPro-Regular
    /ArnoPro-Smbd
    /ArnoPro-SmbdCaption
    /ArnoPro-SmbdDisplay
    /ArnoPro-SmbdItalic
    /ArnoPro-SmbdItalicCaption
    /ArnoPro-SmbdItalicDisplay
    /ArnoPro-SmbdItalicSmText
    /ArnoPro-SmbdItalicSubhead
    /ArnoPro-SmbdSmText
    /ArnoPro-SmbdSubhead
    /ArnoPro-SmText
    /ArnoPro-Subhead
    /AvantGarde-Bold
    /AvantGarde-BoldObl
    /AvantGarde-Book
    /AvantGarde-BookOblique
    /AvantGarde-CondBold
    /AvantGarde-CondBook
    /AvantGarde-CondDemi
    /AvantGarde-CondMedium
    /AvantGarde-Demi
    /AvantGarde-DemiOblique
    /AvantGarde-ExtraLight
    /AvantGarde-ExtraLightObl
    /AvantGarde-Medium
    /AvantGarde-MediumObl
    /Balthazar
    /BaskervilleBE-Italic
    /BaskervilleBE-Medium
    /BaskervilleBE-MediumItalic
    /BaskervilleBE-Regular
    /BaskervilleBook-Italic
    /BaskervilleBook-MedItalic
    /BaskervilleBook-Medium
    /BaskervilleBook-Regular
    /BaskOldFace
    /BauerBodoni-Black
    /BauerBodoni-BlackCond
    /BauerBodoni-BlackItalic
    /BauerBodoni-Bold
    /BauerBodoni-BoldCond
    /BauerBodoni-BoldItalic
    /BauerBodoni-BoldItalicOsF
    /BauerBodoni-BoldOsF
    /BauerBodoni-Italic
    /BauerBodoni-ItalicOsF
    /BauerBodoni-Roman
    /BauerBodoni-RomanSC
    /Bauhaus93
    /Bauhaus-Bold
    /Bauhaus-Demi
    /Bauhaus-Heavy
    /Bauhaus-Light
    /Bauhaus-Medium
    /Bellevue
    /BellGothicStd-Black
    /BellGothicStd-Bold
    /BellMT
    /BellMTBold
    /BellMTItalic
    /Belwe-Bold
    /Belwe-Condensed
    /Belwe-Light
    /Belwe-Medium
    /Bembo
    /Bembo-Bold
    /Bembo-BoldExpert
    /Bembo-BoldItalic
    /Bembo-BoldItalicExpert
    /Bembo-BoldItalicOsF
    /Bembo-BoldOsF
    /Bembo-Expert
    /Bembo-ExtraBold
    /Bembo-ExtraBoldExpert
    /Bembo-ExtraBoldItalic
    /Bembo-ExtraBoldItalicExpert
    /Bembo-ExtraBoldItalicOsF
    /Bembo-ExtraBoldOsF
    /Bembo-Italic
    /Bembo-ItalicExpert
    /Bembo-ItalicOsF
    /Bembo-SC
    /Bembo-Semibold
    /Bembo-SemiboldExpert
    /Bembo-SemiboldItalic
    /Bembo-SemiboldItalicExpert
    /Bembo-SemiboldItalicOsF
    /Bembo-SemiboldOsF
    /Benguiat-Bold
    /Benguiat-BoldItalic
    /Benguiat-Book
    /Benguiat-BookItalic
    /BenguiatGothic-Bold
    /BenguiatGothic-BoldOblique
    /BenguiatGothic-Book
    /BenguiatGothic-BookOblique
    /BenguiatGothic-Heavy
    /BenguiatGothic-HeavyOblique
    /BenguiatGothic-Medium
    /BenguiatGothic-MediumOblique
    /Benguiat-Medium
    /Benguiat-MediumItalic
    /BerlinSansFB-Bold
    /BerlinSansFBDemi-Bold
    /BerlinSansFB-Reg
    /BermudaLP-Squiggle
    /BernardMT-Condensed
    /Bernhard-BoldCondensed
    /BernhardModern-Bold
    /BernhardModern-BoldItalic
    /BernhardModern-Italic
    /BernhardModern-Roman
    /BickhamScriptPro-Bold
    /BickhamScriptPro-Regular
    /BickhamScriptPro-Semibold
    /BirchStd
    /BlackadderITC-Regular
    /Blackletter686BT-Regular
    /BlackoakStd
    /Bodoni
    /Bodoni-Bold
    /Bodoni-BoldCondensed
    /Bodoni-BoldItalic
    /Bodoni-Book
    /Bodoni-BookItalic
    /Bodoni-Italic
    /BodoniMT
    /BodoniMTBlack
    /BodoniMTBlack-Italic
    /BodoniMT-Bold
    /BodoniMT-BoldItalic
    /BodoniMTCondensed
    /BodoniMTCondensed-Bold
    /BodoniMTCondensed-BoldItalic
    /BodoniMTCondensed-Italic
    /BodoniMT-Italic
    /BodoniMTPosterCompressed
    /Bodoni-Poster
    /Bodoni-PosterCompressed
    /Bodoni-PosterItalic
    /BookAntiqua
    /BookAntiqua-Bold
    /BookAntiqua-BoldItalic
    /BookAntiqua-Italic
    /Bookman-Bold
    /Bookman-BoldItalic
    /Bookman-Demi
    /Bookman-DemiItalic
    /Bookman-Light
    /Bookman-LightItalic
    /Bookman-Medium
    /Bookman-MediumItalic
    /BookmanOldStyle
    /BookmanOldStyle-Bold
    /BookmanOldStyle-BoldItalic
    /BookmanOldStyle-Italic
    /BookshelfSymbolSeven
    /BorderPi-OneFiveOneFiveNine
    /Boton-Italic
    /Boton-Medium
    /Boton-MediumItalic
    /Boton-Regular
    /Boulevard
    /BradleyHandITC
    /BritannicBold
    /Broadway
    /BroadwayBT-Regular
    /BrushScript
    /BrushScriptMT
    /BrushScriptStd
    /CaflischScript-Bold
    /CaflischScript-Regular
    /Cairo
    /Calibri
    /Calibri-Bold
    /Calibri-BoldItalic
    /Calibri-Italic
    /CalifornianFB-Bold
    /CalifornianFB-Italic
    /CalifornianFB-Reg
    /CalisMTBol
    /CalistoMT
    /CalistoMT-BoldItalic
    /CalistoMT-Italic
    /Calligraphic
    /Calligraphic421BT-RomanB
    /Cambria-Bold
    /Cambria-BoldItalic
    /Cambria-Italic
    /Candara
    /Candara-Bold
    /Candara-BoldItalic
    /Candara-Italic
    /Candid
    /Castellar
    /CataneoBT-Regular
    /Centaur
    /Century
    /CenturyGothic
    /CenturyGothic-Bold
    /CenturyGothic-BoldItalic
    /CenturyGothic-Italic
    /CenturySchoolbook
    /CenturySchoolbook-Bold
    /CenturySchoolbook-BoldItalic
    /CenturySchoolbook-Italic
    /CGOmega
    /CGOmegaBold
    /CGOmegaBoldItalic
    /CGOmegaItalic
    /CGTimes
    /CGTimesBold
    /CGTimesBoldItalic
    /CGTimesItalic
    /Chaparral-Display
    /ChaparralPro-Bold
    /ChaparralPro-BoldIt
    /ChaparralPro-Italic
    /ChaparralPro-Regular
    /CharlemagneStd-Bold
    /Chicago
    /Chiller-Regular
    /Citroen
    /Citroen-Bold
    /Citroen-BoldItalic
    /Citroen-Italic
    /Citroen-Light
    /Citroen-LightItalic
    /Clarendon
    /Clarendon-Bold
    /ClarendonCondensedBold
    /Clarendon-Light
    /Clearface-Black
    /Clearface-BlackItalic
    /Clearface-Bold
    /Clearface-BoldItalic
    /ClearfaceGothicLH-Black
    /ClearfaceGothicLH-Bold
    /ClearfaceGothicLH-Light
    /ClearfaceGothicLH-Medium
    /ClearfaceGothicLH-Roman
    /Clearface-Heavy
    /Clearface-HeavyItalic
    /Clearface-Regular
    /Clearface-RegularItalic
    /Cochin
    /Cochin-Bold
    /Cochin-BoldItalic
    /Cochin-Italic
    /ColonnaMT
    /ComicSansMS
    /ComicSansMS-Bold
    /Consolas
    /Consolas-Bold
    /Consolas-BoldItalic
    /Consolas-Italic
    /Constantia
    /Constantia-Bold
    /Constantia-BoldItalic
    /Constantia-Italic
    /CooperBlack
    /CooperBlack-Italic
    /CooperBlackStd
    /CooperBlackStd-Italic
    /CopperplateGothic-Bold
    /CopperplateGothic-Light
    /Copperplate-ThirtyAB
    /Copperplate-ThirtyBC
    /Copperplate-ThirtyOneAB
    /Copperplate-ThirtyOneBC
    /Copperplate-ThirtyThreeBC
    /Copperplate-ThirtyTwoAB
    /Copperplate-ThirtyTwoBC
    /Copperplate-TwentyNineAB
    /Copperplate-TwentyNineBC
    /Corbel
    /Corbel-Bold
    /Corbel-BoldItalic
    /Corbel-Italic
    /Coronet
    /Coronet-Regular
    /Courier
    /Courier-Bold
    /Courier-BoldOblique
    /CourierNewPS-BoldItalicMT
    /CourierNewPS-BoldMT
    /CourierNewPS-ItalicMT
    /CourierNewPSMT
    /Courier-Oblique
    /Critter
    /CurlzMT
    /Cutout
    /Dayton
    /Delphin-I
    /Delphin-IA
    /Delphin-II
    /Delphin-IIA
    /DomCasual
    /DomCasual-Bold
    /EccentricStd
    /EdwardianScriptITC
    /Elephant-Italic
    /Elephant-Regular
    /EngraversMT
    /ErasITC-Bold
    /ErasITC-Demi
    /ErasITC-Light
    /ErasITC-Medium
    /EstrangeloEdessa
    /EtelkaNarrowTextPro
    /EtelkaNarrowTextPro-Bold
    /EtelkaTextPro
    /EtelkaTextPro-Bold
    /EuroLogo
    /EuropeanPi-Four
    /EuropeanPi-One
    /EuropeanPi-Three
    /EuropeanPi-Two
    /Eurostile
    /Eurostile-Bold
    /Eurostile-BoldCondensed
    /Eurostile-BoldExtendedTwo
    /Eurostile-BoldOblique
    /Eurostile-Condensed
    /Eurostile-Demi
    /Eurostile-DemiOblique
    /Eurostile-ExtendedTwo
    /Eurostile-Oblique
    /ExPonto-Regular
    /FelixTitlingMT
    /FloMotion
    /Flyer-BlackCondensed
    /Flyer-ExtraBlackCondensed
    /Folio-Bold
    /Folio-BoldCondensed
    /Folio-ExtraBold
    /Folio-Light
    /Folio-Medium
    /FootlightMTLight
    /ForteMT
    /FranklinGothic-Book
    /FranklinGothic-BookItalic
    /FranklinGothic-Condensed
    /FranklinGothic-Demi
    /FranklinGothic-DemiCond
    /FranklinGothic-DemiItalic
    /FranklinGothic-ExtraCond
    /FranklinGothic-Heavy
    /FranklinGothic-HeavyItalic
    /FranklinGothic-Medium
    /FranklinGothic-MediumCond
    /FranklinGothic-MediumItalic
    /Freehand521BT-RegularC
    /FreestyleScript
    /FreestyleScript-Regular
    /FrenchScriptMT
    /FrizQuadrata
    /FrizQuadrata-Bold
    /Frutiger-Black
    /Frutiger-BlackCn
    /Frutiger-BlackItalic
    /Frutiger-Bold
    /Frutiger-BoldCn
    /Frutiger-BoldItalic
    /Frutiger-Cn
    /Frutiger-ExtraBlackCn
    /Frutiger-Italic
    /Frutiger-Light
    /Frutiger-LightCn
    /Frutiger-LightItalic
    /Frutiger-Roman
    /Frutiger-UltraBlack
    /FT3thehardwayOverrun
    /Futura
    /Futura-Bold
    /Futura-BoldOblique
    /Futura-Book
    /Futura-BookOblique
    /FuturaBT-Bold
    /FuturaBT-Medium
    /Futura-Condensed
    /Futura-CondensedBold
    /Futura-CondensedBoldOblique
    /Futura-CondensedExtraBold
    /Futura-CondensedLight
    /Futura-CondensedLightOblique
    /Futura-CondensedOblique
    /Futura-CondExtraBoldObl
    /Futura-ExtraBold
    /Futura-ExtraBoldOblique
    /Futura-Heavy
    /Futura-HeavyOblique
    /Futura-Light
    /Futura-LightOblique
    /Futura-Oblique
    /Galliard-Black
    /Galliard-BlackItalic
    /Galliard-Bold
    /Galliard-BoldItalic
    /Galliard-Italic
    /Galliard-Roman
    /Galliard-Ultra
    /Galliard-UltraItalic
    /Garamond-Bold
    /Garamond-BoldCondensed
    /Garamond-BoldCondensedItalic
    /Garamond-BoldItalic
    /Garamond-Book
    /Garamond-BookCondensed
    /Garamond-BookCondensedItalic
    /Garamond-BookItalic
    /Garamond-Light
    /Garamond-LightCondensed
    /Garamond-LightCondensedItalic
    /Garamond-LightItalic
    /GaramondPremrPro
    /GaramondPremrPro-It
    /GaramondPremrPro-Smbd
    /GaramondPremrPro-SmbdIt
    /GaramondThree
    /GaramondThree-Bold
    /GaramondThree-BoldItalic
    /GaramondThree-BoldItalicOsF
    /GaramondThree-BoldSC
    /GaramondThree-Italic
    /GaramondThree-ItalicOsF
    /GaramondThree-SC
    /Garamond-Ultra
    /Garamond-UltraCondensed
    /Garamond-UltraCondensedItalic
    /Garamond-UltraItalic
    /Gautami
    /Generic
    /Geneva
    /Georgia
    /Georgia-Bold
    /Georgia-BoldItalic
    /Georgia-Italic
    /GeotypeTT
    /Giddyup
    /GiddyupStd
    /Giddyup-Thangs
    /Gigi-Regular
    /GillSans
    /GillSans-Bold
    /GillSans-BoldCondensed
    /GillSans-BoldExtraCondensed
    /GillSans-BoldItalic
    /GillSans-Condensed
    /GillSans-ExtraBold
    /GillSans-ExtraBoldDisplay
    /GillSans-Italic
    /GillSans-Light
    /GillSans-LightItalic
    /GillSans-LightShadowed
    /GillSansMT
    /GillSansMT-Bold
    /GillSansMT-BoldItalic
    /GillSansMT-Condensed
    /GillSansMT-ExtraCondensedBold
    /GillSansMT-Italic
    /GillSans-Shadowed
    /GillSans-UltraBold
    /GillSans-UltraBoldCondensed
    /GloucesterMT-ExtraCondensed
    /Gotheroin?
    /Goudy
    /Goudy-Bold
    /Goudy-BoldItalic
    /Goudy-ExtraBold
    /Goudy-Italic
    /GoudyOldStyleT-Bold
    /GoudyOldStyleT-Italic
    /GoudyOldStyleT-Regular
    /GoudyStout
    /GreekDinerInlineTT
    /GreymantleMVB
    /Gulliver-Bold
    /Gulliver-Italic
    /Gulliver-Regular
    /GulliverSemibold-Italic
    /GulliverSemibold-Regular
    /Haettenschweiler
    /HarlowSolid
    /Harrington
    /Helvetica
    /Helvetica-Black
    /Helvetica-BlackOblique
    /Helvetica-Bold
    /Helvetica-BoldOblique
    /Helvetica-Compressed
    /Helvetica-Condensed
    /Helvetica-Condensed-Black
    /Helvetica-Condensed-BlackObl
    /Helvetica-Condensed-Bold
    /Helvetica-Condensed-BoldObl
    /Helvetica-Condensed-Light
    /Helvetica-Condensed-LightObl
    /Helvetica-Condensed-Oblique
    /Helvetica-ExtraCompressed
    /Helvetica-Light
    /Helvetica-LightOblique
    /Helvetica-Narrow
    /Helvetica-Narrow-Bold
    /Helvetica-Narrow-BoldOblique
    /Helvetica-Narrow-Oblique
    /HelveticaNeue-Black
    /HelveticaNeue-BlackCond
    /HelveticaNeue-BlackCondObl
    /HelveticaNeue-BlackExt
    /HelveticaNeue-BlackExtObl
    /HelveticaNeue-BlackItalic
    /HelveticaNeue-Bold
    /HelveticaNeue-BoldCond
    /HelveticaNeue-BoldCondObl
    /HelveticaNeue-BoldExt
    /HelveticaNeue-BoldExtObl
    /HelveticaNeue-BoldItalic
    /HelveticaNeue-BoldOutline
    /HelveticaNeue-Condensed
    /HelveticaNeue-CondensedObl
    /HelveticaNeue-ExtBlackCond
    /HelveticaNeue-ExtBlackCondObl
    /HelveticaNeue-Extended
    /HelveticaNeue-ExtendedObl
    /HelveticaNeue-Heavy
    /HelveticaNeue-HeavyCond
    /HelveticaNeue-HeavyCondObl
    /HelveticaNeue-HeavyExt
    /HelveticaNeue-HeavyExtObl
    /HelveticaNeue-HeavyItalic
    /HelveticaNeue-Italic
    /HelveticaNeue-Light
    /HelveticaNeue-LightCond
    /HelveticaNeue-LightCondObl
    /HelveticaNeue-LightExt
    /HelveticaNeue-LightExtObl
    /HelveticaNeue-LightItalic
    /HelveticaNeue-Medium
    /HelveticaNeue-MediumCond
    /HelveticaNeue-MediumCondObl
    /HelveticaNeue-MediumExt
    /HelveticaNeue-MediumExtObl
    /HelveticaNeue-MediumItalic
    /HelveticaNeue-Roman
    /HelveticaNeue-Thin
    /HelveticaNeue-ThinCond
    /HelveticaNeue-ThinCondObl
    /HelveticaNeue-ThinExt
    /HelveticaNeue-ThinExtObl
    /HelveticaNeue-ThinItalic
    /HelveticaNeue-UltraLigCond
    /HelveticaNeue-UltraLigCondObl
    /HelveticaNeue-UltraLigExt
    /HelveticaNeue-UltraLigExtObl
    /HelveticaNeue-UltraLight
    /HelveticaNeue-UltraLightItal
    /Helvetica-Oblique
    /Helvetica-UltraCompressed
    /HighTowerText-Italic
    /HighTowerText-Reg
    /Hobo
    /HoboStd
    /HoeflerText-Black
    /HoeflerText-BlackItalic
    /HoeflerText-Italic
    /HoeflerText-Ornaments
    /HoeflerText-Regular
    /HolidayPiBT-Regular
    /Impact
    /ImprintMT-Shadow
    /InformalRoman-Regular
    /ItcEras-Bold
    /ItcEras-Book
    /ItcEras-Demi
    /ItcEras-Light
    /ItcEras-Medium
    /ItcEras-Ultra
    /JoannaMT
    /JoannaMT-Bold
    /JoannaMT-BoldItalic
    /JoannaMT-Italic
    /JokermanLetPlain
    /Jokerman-Regular
    /JuiceITC-Regular
    /Kartika
    /Kaufmann
    /Kaufmann-Bold
    /Khaki-Two
    /Korinna-Bold
    /Korinna-KursivBold
    /Korinna-KursivRegular
    /Korinna-Regular
    /KozGoPro-Bold
    /KozGoPro-ExtraLight
    /KozGoPro-Heavy
    /KozGoPro-Light
    /KozGoPro-Medium
    /KozGoPro-Regular
    /KozMinPro-Bold
    /KozMinPro-ExtraLight
    /KozMinPro-Heavy
    /KozMinPro-Light
    /KozMinPro-Medium
    /KozMinPro-Regular
    /KristenITC-Regular
    /KuenstlerScript-Black
    /KuenstlerScript-Medium
    /KuenstlerScript-TwoBold
    /KunstlerScript
    /Latha
    /LatinWide
    /LetterGothic
    /LetterGothicBold
    /LetterGothic-Bold
    /LetterGothic-BoldSlanted
    /LetterGothicItalic
    /LetterGothic-Slanted
    /LetterGothicStd
    /LetterGothicStd-Bold
    /LetterGothicStd-BoldSlanted
    /LetterGothicStd-Slanted
    /Linoscript
    /Linotext
    /Lithos-Black
    /LithosPro-Black
    /LithosPro-Regular
    /Lithos-Regular
    /LubalinGraph-Book
    /LubalinGraph-BookOblique
    /LubalinGraph-Demi
    /LubalinGraph-DemiOblique
    /Lucida
    /Lucida-Bold
    /Lucida-BoldItalic
    /LucidaBright
    /LucidaBright-Demi
    /LucidaBright-DemiItalic
    /LucidaBright-Italic
    /LucidaCalligraphy-Italic
    /LucidaConsole
    /LucidaFax
    /LucidaFax-Demi
    /LucidaFax-DemiItalic
    /LucidaFax-Italic
    /LucidaHandwriting-Italic
    /Lucida-Italic
    /LucidaSans
    /LucidaSans-Bold
    /LucidaSans-BoldItalic
    /LucidaSans-Demi
    /LucidaSans-DemiItalic
    /LucidaSans-Italic
    /LucidaSans-Typewriter
    /LucidaSans-TypewriterBold
    /LucidaSans-TypewriterBoldOblique
    /LucidaSans-TypewriterOblique
    /LucidaSansUnicode
    /Machine
    /Machine-Bold
    /Madrone
    /Magneto-Bold
    /MaiandraGD-Regular
    /Mangal-Regular
    /Marigold
    /MaturaMTScriptCapitals
    /Melior
    /Melior-Bold
    /Melior-BoldItalic
    /Melior-Italic
    /Memphis-Bold
    /Memphis-BoldItalic
    /Memphis-ExtraBold
    /Memphis-Light
    /Memphis-LightItalic
    /Memphis-Medium
    /Memphis-MediumItalic
    /MesquiteStd
    /MicrosoftSansSerif
    /MilanoLet
    /Minion-BoldCondensed
    /Minion-BoldCondensedItalic
    /Minion-Condensed
    /Minion-CondensedItalic
    /Minion-Ornaments
    /MinionPro-Bold
    /MinionPro-BoldCn
    /MinionPro-BoldCnIt
    /MinionPro-BoldIt
    /MinionPro-It
    /MinionPro-Medium
    /MinionPro-MediumIt
    /MinionPro-Regular
    /MinionPro-Semibold
    /MinionPro-SemiboldIt
    /MisterEarlBT-Regular
    /Mistral
    /Modern-Regular
    /Mojo
    /Monaco
    /MonaLisa-Recut
    /MonotypeCorsiva
    /MS-Gothic
    /MS-Mincho
    /MSOutlook
    /MSReferenceSansSerif
    /MSReferenceSpecialty
    /MutluOrnamental
    /MVBoli
    /Myriad-Bold
    /Myriad-BoldItalic
    /Myriad-Italic
    /MyriadPro-Bold
    /MyriadPro-BoldCond
    /MyriadPro-BoldCondIt
    /MyriadPro-BoldIt
    /MyriadPro-Cond
    /MyriadPro-CondIt
    /MyriadPro-It
    /MyriadPro-Regular
    /MyriadPro-Semibold
    /MyriadPro-SemiboldIt
    /Myriad-Roman
    /Myriad-Tilt
    /NewBaskerville-Bold
    /NewBaskerville-BoldItalic
    /NewBaskerville-Italic
    /NewBaskerville-Roman
    /NewBerolinaMT
    /NewCenturySchlbk-Bold
    /NewCenturySchlbk-BoldItalic
    /NewCenturySchlbk-Italic
    /NewCenturySchlbk-Roman
    /NewsGothic
    /NewsGothic-Bold
    /NewsGothic-BoldOblique
    /NewsGothic-Oblique
    /NewYork
    /NiagaraEngraved-Reg
    /NiagaraSolid-Reg
    /NimrodMT
    /NimrodMT-Bold
    /NimrodMT-BoldItalic
    /NimrodMT-Italic
    /NokiaStandardMultiscript
    /Nueva-BoldExtended
    /Nueva-Roman
    /NuevaStd-BoldCond
    /NuevaStd-BoldCondItalic
    /NuevaStd-Cond
    /NuevaStd-CondItalic
    /Nyx
    /OCRA-Alternate
    /OCRAbyBT-Regular
    /OCRAExtended
    /OCRAStd
    /OCRB10PitchBT-Regular
    /OldDreadfulNo7BT-Regular
    /OldEnglishTextMT
    /OneStrokeScriptLetPlain
    /Onyx
    /Optima
    /Optima-Bold
    /Optima-BoldItalic
    /Optima-ExtraBlack
    /Optima-ExtraBlackItalic
    /Optima-Italic
    /Orator
    /Orator-Slanted
    /OratorStd
    /OratorStd-Slanted
    /Ouch
    /Oxford
    /PalaceScriptMT
    /Palatino-Black
    /Palatino-BlackItalic
    /Palatino-Bold
    /Palatino-BoldItalic
    /Palatino-Italic
    /PalatinoLinotype-Bold
    /PalatinoLinotype-BoldItalic
    /PalatinoLinotype-Italic
    /PalatinoLinotype-Roman
    /Palatino-Roman
    /Papyrus-Regular
    /Parchment-Regular
    /Parisian
    /ParkAvenue
    /ParkAvenueBT-Regular
    /Peignot-Bold
    /Peignot-Demi
    /Peignot-Light
    /Perpetua
    /Perpetua-Bold
    /Perpetua-BoldItalic
    /Perpetua-Italic
    /PerpetuaTitlingMT-Bold
    /PerpetuaTitlingMT-Light
    /PlacardMT-Condensed
    /PlacardMT-CondensedBold
    /Playbill
    /Poetica-ChanceryI
    /Pompeia-Inline
    /PoorRichard-Regular
    /PoplarStd
    /PopplLaudatio-Italic
    /PopplLaudatio-Medium
    /PopplLaudatio-MediumItalic
    /PopplLaudatio-Regular
    /Postino-Italic
    /PrestigeEliteStd-Bd
    /Pristina-Regular
    /Raavi
    /RageItalic
    /RageItalicLetPlain
    /Ravie
    /Reporter-Two
    /Revue
    /Rockwell
    /Rockwell-Bold
    /Rockwell-BoldCondensed
    /Rockwell-BoldItalic
    /Rockwell-Condensed
    /Rockwell-CondensedBold
    /Rockwell-ExtraBold
    /Rockwell-Italic
    /Rockwell-Light
    /RosewoodStd-Regular
    /RusselWriteTT
    /Sanvito-Light
    /Sanvito-Roman
    /ScriptMTBold
    /SegoeUI
    /SegoeUI-Bold
    /SegoeUI-BoldItalic
    /SegoeUI-Italic
    /SerifGothic
    /SerifGothic-Bold
    /SerifGothic-ExtraBold
    /SerifGothic-Heavy
    /ShowcardGothic-Reg
    /Shruti
    /Shuriken-Boy
    /SmudgerAltsLetPlain
    /SmudgerLetPlain
    /SnapITC-Regular
    /Souvenir-Light
    /Souvenir-LightItalic
    /Souvenir-Medium
    /Souvenir-MediumItalic
    /Splash
    /SpumoniLP
    /Square721BT-Roman
    /Sshlinedraw
    /Staccato222BT-Regular
    /StempelGaramond-Bold
    /StempelGaramond-BoldItalic
    /StempelGaramond-Italic
    /StempelGaramond-Roman
    /Stencil
    /StencilStd
    /Swiss721BT-Black
    /Swiss721BT-Bold
    /Swiss721BT-Heavy
    /Swiss721BT-Light
    /Swiss721BT-Roman
    /Sylfaen
    /Symbol
    /SymbolMT
    /SymbolPS
    /Taffy
    /Tahoma
    /Tahoma-Bold
    /TektonMM
    /TektonMM-Oblique
    /TektonPro-Bold
    /TektonPro-BoldCond
    /TektonPro-BoldExt
    /TektonPro-BoldObl
    /TempusSansITC
    /Times-Bold
    /Times-BoldItalic
    /Times-Italic
    /TimesNewRomanPS
    /TimesNewRomanPS-Bold
    /TimesNewRomanPS-BoldItalic
    /TimesNewRomanPS-BoldItalicMT
    /TimesNewRomanPS-BoldMT
    /TimesNewRomanPS-Italic
    /TimesNewRomanPS-ItalicMT
    /TimesNewRomanPSMT
    /Times-Roman
    /TrajanPro-Bold
    /TrajanPro-Regular
    /Trebuchet-BoldItalic
    /TrebuchetMS
    /TrebuchetMS-Bold
    /TrebuchetMS-Italic
    /Tunga-Regular
    /TwCenMT-Bold
    /TwCenMT-BoldItalic
    /TwCenMT-Condensed
    /TwCenMT-CondensedBold
    /TwCenMT-CondensedExtraBold
    /TwCenMT-Italic
    /TwCenMT-Regular
    /Univers
    /UniversBold
    /Univers-Bold
    /Univers-BoldExt
    /Univers-BoldExtObl
    /UniversBoldItalic
    /Univers-BoldItalic
    /Univers-BoldOblique
    /Univers-Condensed
    /UniversCondensedBold
    /Univers-CondensedBold
    /Univers-Condensed-Bold
    /UniversCondensedBoldItalic
    /Univers-Condensed-BoldItalic
    /Univers-CondensedBoldOblique
    /UniversCondensedMedium
    /Univers-Condensed-Medium
    /UniversCondensedMediumItalic
    /Univers-Condensed-MediumItalic
    /Univers-CondensedOblique
    /Univers-Extended
    /UniversExtendedBold
    /UniversExtendedBoldItalic
    /UniversExtendedMedium
    /UniversExtendedMediumItalic
    /Univers-ExtendedObl
    /UniversityRoman
    /UniversityRomanAltsLetPlain
    /Univers-Light
    /UniversLightCondensed
    /UniversLightCondensedItalic
    /Univers-LightOblique
    /UniversLTStd
    /UniversLTStd-Black
    /UniversLTStd-BlackEx
    /UniversLTStd-BlackExObl
    /UniversLTStd-BlackObl
    /UniversLTStd-Bold
    /UniversLTStd-BoldCn
    /UniversLTStd-BoldCnObl
    /UniversLTStd-BoldEx
    /UniversLTStd-BoldExObl
    /UniversLTStd-BoldObl
    /UniversLTStd-Cn
    /UniversLTStd-CnObl
    /UniversLTStd-Ex
    /UniversLTStd-ExObl
    /UniversLTStd-Light
    /UniversLTStd-LightCn
    /UniversLTStd-LightCnObl
    /UniversLTStd-LightObl
    /UniversLTStd-LightUltraCn
    /UniversLTStd-Obl
    /UniversLTStd-ThinUltraCn
    /UniversLTStd-UltraCn
    /UniversLTStd-XBlack
    /UniversLTStd-XBlackEx
    /UniversLTStd-XBlackExObl
    /UniversLTStd-XBlackObl
    /UniversMedium
    /Univers-Medium
    /UniversMediumItalic
    /Univers-MediumItalic
    /Univers-Oblique
    /Verdana
    /Verdana-Bold
    /Verdana-BoldItalic
    /Verdana-Italic
    /VinerHandITC
    /Viva-BoldExtraExtended
    /Vivaldii
    /Viva-Regular
    /Vivian
    /VladimirScript
    /Vrinda
    /Webdings
    /WhimsyTT
    /Willow
    /Wingdings2
    /Wingdings3
    /Wingdings-Regular
    /WP-ArabicScriptSihafa
    /WP-ArabicSihafa
    /WP-CyrillicA
    /WP-CyrillicB
    /WP-GreekCentury
    /WP-GreekCourier
    /WP-GreekHelve
    /WP-HebrewDavid
    /WP-MultinationalAHelve
    /WP-MultinationalARoman
    /WP-MultinationalBCourier
    /WP-MultinationalBHelve
    /WP-MultinationalBRoman
    /WP-MultinationalCourier
    /ZapfChancery-Bold
    /ZapfChancery-Demi
    /ZapfChancery-Italic
    /ZapfChancery-Light
    /ZapfChancery-LightItalic
    /ZapfChancery-MediumItalic
    /ZapfChancery-Roman
    /ZapfDingbats
    /zodiac
    /ZWAdobeF
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 2400
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 2400
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 2400
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects true
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f300130d330b830cd30b9658766f8306e8868793a304a3088307353705237306b90693057305f00200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
    /ENU <>
    /ITA ()
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




