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1 - Il quadro di riferimento normativo

La vendita di quotidiani e periodici da molti aronimai € oggetto di una specifica normativa cheetien
conto delle peculiarita del genere trattato. Ldudibne della stampa, infatti, rappresenta un ggrvi
essenziale di informazione - la cui ampiezza eetiéff liberta € indice del livello di democrazaggiunto

- e non soltanto I'esplicazione del solo dirittdrdriativa economica privata.

Di qui 'emanazione di norme che da un lato tendargarantire I'efficienza e la redditivita delleprese,
dall'altro perseguono la finalita, certamente nitien preminente dal legislatore, di conseguire
un’articolazione della rete distributiva il piu @ilsile ampia e rispondente alle esigenze del coatwne-

utente.

| due elementi del servizio alla collettivita e ldetconomicita di gestione dell'impresa, tuttav@@amente
risultano di facile armonizzazione ed i Comuni, cspettano le funzioni amministrative e di
programmazione, sono chiamati ad operare un comemento, reso piu arduo dalle caratteristiche
specifiche del prodotto.

La diffusione della stampa, infatti, non pud coetaulle consuete leve di marketing, essendo il gitod
identico per qualita e prezzo e risultando sostdmznte immodificabile anche il fattore servizidec
I'imprenditore difficilmente pud arricchire. Per @gto settore, infatti, predominanti appaiono i iraf
accessibilita del punto di distribuzione, l'integi@e con altri servizi, gli spazi fisici a dispzisine, le
caratteristiche sociali e culturali della popolamoe simili, elementi questi che lo fanno annowetaa i

settori a domanda prevalentemente stanziale esticela
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1.1 — La disciplina precedente il d.lgs. 170/2001

Fino alla riforma del settore, avvenuta nel 20Qd,distribuzione dei quotidiani e periodici risuléav
disciplinato in Toscana, dalle seguenti fonti nativea

» dalla legge statale 5 agosto 1981, n. 416 e, iticpéare, dal suo articolo 14;

» dalle legge n. 67 del 1987 che ha modificato la/&16

» dalla legge regionale Toscana 19 luglio 1982, n(réadificata dalla 9 settembre 1991, n. 48) che,

sulla base della legge statale 416/81, stabilivendirizzi di programmazione del settore.

Il sistema della legge 416 prevedeva il rilasciledautorizzazioni, per i centri urbani, in ragiodella
densita della popolazione, del numero delle famjglelle caratteristiche urbanistiche e sociatighi zona
o quartiere, dell'entita delle vendite, rispettivamte, di quotidiani e periodici, negli ultimi duera,
turistiche.

Sin d’allora era previsto che presso esercizi dinde distribuzione, librerie, rivendite di tabactbsse
effettuata anche la vendita della stampa, tuttasla se cid fosse stato previsto nei piani comunajuesto
punto — come vedremo - pud considerarsi I'anelloatigiunzione tra la vecchia e I'attuale normativgiani
di allora prevedevano, per singole zone, il nundglte rivendite da assentire, suddivise in spexdate e
promiscue (oggi abbiamo invece esclusive e norusisd). Secondo la filosofia di quei tempi eranesgnti
anche alcune limitazioni quali il divieto di titoita di rivendite specializzate da parte di sogidtdivieto di
affidamento in gestione a terzi, ammesso solo 8o @i malattia, infortunio ecc. tutte attualmewémute
meno Infine, vi erano casi in cui l'autorizzazionen era necessaria, in gran parte riprodotti naliava

normativa.

Il sistema della legge 416/81 nel corso degli ammidato prova di non essere in grado di garanéire n
l'innalzamento degli indici di lettura né l'incremt® della rete e gia nel 1994 ['Autorita garantdlade
concorrenza e del mercato evidenziava, ai senksi gjge 287/90 la situazione distorsiva della corenza

e del corretto funzionamento del mercato dato ehgrégrammazione comunale avveniva, in genereinpiu
funzione della congrua redditivita delle impresistesti che delle esigenze degli utenti, creando barriere
all'accesso al mercato ed ostacolo alla concorrehzautorita, dunque, suggeriva I'abrogazione delle

relative norme.

Una svolta, in proposito, si ebbe nella primaveeh 1098 in cui fu approvato il decreto legislativo
31.03.98, n. 114, sulla riforma del commercio (neegloto come “decreto Bersani” o Bersani-uno per
distinguerlo degli omonimi piu recenti), il quakd|'art. 26, comma 4, conteneva una norma-pontiva ai
quotidiani e periodici: si stabiliva che qualordrerun anno non fosse stata emanata una riformaetielre,
alla vendita della stampa si sarebbe applicateefegle liberalizzazione prevista per il commesioioé

I'apertura di una edicola con una semplice comudcee al Comune.
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1.2 - Lafase della sperimentazione

Pochi giorni prima di quando sarebbe dovuta entrarégore la liberalizzazione, veniva dunque entana
la legge 13 aprile 1999 n. 108, che al fine di auae la diffusione della stampa in Italia ed idddiselli
di vendita, tuttavia con gradualita e senza riviwoznel mercato, ha previsto, a titolo sperimestadh
possibilita per i titolari di bar, tabaccherie, tdisutori di carburante, supermercati, librerie ggstero
tentare, previa semplice comunicazione, la verdiitarodotti di stampa.

L'aspetto piu rilevante, rispetto al passato, € cbe la legge 108/99 i titolari di queste attivitgevano

diritto a tentare la vendita di giornali, con ureanplice comunicazione, laddove in passato la varaht

parte loro doveva essere espressamente previgéapodigrammata nei piani, cosa che non avveniva mai

per I'evidente opposizione degli operatori giafttivita e delle loro Associazioni.

Dagli studi condotti al termine della “sperimenta®” si ricava inoltre che:

essa € stata condotta dagli interessati, quaduseésmmente, per dare un servizio aggiuntivo
promovendo la propria attivita principale (si pravarendere giornali al bar per aumentare il numero
dei caffe, presso il distributore di carburanti pendere piu benzina o gasolio ecc.);

alla prova dei fatti, la sua sorte &€ essenzialmdigtesa dalla volonta dei distributori locali dirda
negare il rifornimento dei prodotti di stampa, nesistendo nessuna norma di legge che a cio li
obbligasse;

ha comunque dato scarsi risultati in termini di ant dell'offerta perché i problemi della scarsa
diffusione della stampa in Italia sono essenziabeetiri (scarsa abitudine ed educazione allarettu
nelle scuole, poca diffusione degli abbonamentrsz uso dei mezzi pubblici, “shilanciamento” tutto

italiano verso il mezzo televisivo ecc.).

dr. Andrea Kaczmarek - Consulente di Exti locali
“ia # Setternbre 25, 06124 PERUGIA Tel 075/5735497 - 349/8335300



1.3 -11d.lgs. 170/2001
Terminata comunque la sperimentazione e sullaiviamd sempre maggiore liberalizzazione del settdre,

stato emanato il d.lgs. 24 aprile 2001, n. 170 f&iw del sistema di diffusione della stampa quatid e
periodica, a norma dell’art. 3 della legge 13 &1i999, n. 108", secondo — cioé — espressa delegsa
nella legge 108/99.

Al decreto ha fatto seguito una circolare ministieridi chiarimento (3538/C del 2002) e, specificatag
per la Toscana, la deliberazione della Giunta Red@® 10 febbraio 2003, n. 91 “Linee di indirizzo in
materia di riordino del sistema di diffusione daeltampa quotidiana e periodica, ai sensi del R4gaprile
2001, n. 170" ed altre precisazioni circa l'inarssibilita di diniego di autorizzazioni basato sudlala

mancata predisposizione di parametri di programomezi

Il decreto legislativo n. 170 del 2001 in breveymdeva:
-la conferma della specialita della disciplina delttare, nei confronti del resto delle attivita
commerciali di cui al d.lgs. n. 114/1988 (c.d. B} e della previsione di una disciplina

autorizzatoria laddove il resto delle attivita donemercio € generalmente sottoposto a

comunicazione;

-la ripartizione delle rivendite di quotidiani e fmatici in esclusive e non esclusive (art.1), stl&se
dell'abbinamento o meno del prodotto stampa adsa&ltvizi quali la somministrazione di bevande,
I'erogazione di carburanti ecc. (art. 2). Talentigione solo in parte corrisponde alla precedérate

rivendite specializzate e promiscue della precedimgge 416/81;

-la previsione del rilascio di diritto dell’autoriazione alla vendita della stampa a coloro che hanno
partecipato alla fase di sperimentazione, purchéome precisato dalla Regione Toscana -
effettivamente abbiano venduto prodotti di stampee solamente tentato di farlo (art. 2, comma
4);

-la previsione del rilascio delle autorizzazionragione di alcuni parametri consistenti nell'entiglla
popolazione e delle vendite, nelle caratteristich®anistiche e sociali delle zone, nelle condizioni

di accesso ed nell’esistenza di altri punti di ven¢art. 2, comma 6);

-la previsione di un apposito piano di localizzagi@relle rivendite esclusive, da redigere entronma
dall'entrata in vigore del d.lgs. 170/2001 e pdéominulare sulla base di indicazioni regionali (art.
6);

-la disciplina particolare dell'attivita concreta dendita, comprese alcune ipotesi di esenzione di

autorizzazione (artt. 3, 4 e 5).
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1.4 - 1l Codice del commercio in Toscana

La materia in esame, al pari della altre conceiragtivita distributive, rientra ormai, con la mitida del
titolo V della Costituzione, tra quelle di competardelle Regioni con la conseguenza del venir naetle
disposizioni statali a partire dal momento in @aine stabilisce la legge 5 giugno 2003, n. 13Rdgioni

fanno uso della potesta legislativa loro attribwsiastituendole con proprie leggi.

Pertanto la legge regionale 7 febbraio 2005, n- Zbdice del commercio, ha dedicato varie dispogiz

e, in particolare il capo IV (articoli 23-28) althffusione della stampa, con una disciplina sostdmente

simile a quella prevista dal decreto nazionale d81®®001. Tale disciplina, tuttavia, & entrataigove solo

con la l.r. 34/ del 2007 con le modifiche da quegtportate.

In particolare l'art. 27 della legge regionale 283 ha previsto I'emanazione di direttive regiordili

programmazione, cosa che & avvenuta con delibe@azZ0 giugno 2006, n. 57. Esse sostanzialmente

concernono:

» la previsione di incontri di “concertazione” conAssociazioni di categoria nella formazione dehpia
comunale, che non significa accordo su tutti i pwadt a tutti i costi ma “ricerca di reciproche
convergenze”, come chiarisce la legge regionaladgidsto 1999, n. 49 e definire eventuali modalita di
cooperazione in fase attuativa;

» il contenuto minimo del quadro conoscitivo alladaeglle scelte di programmazione, consistente nelle
caratteristiche delle zone, I'andamento della papohe residente e fluttuante, la ricognizione dei
punti di vendita e dell'andamento delle vendite;

» gli elementi da considerare nella definizione dliiizzi e criteri, consistenti nella valutazionegti
elementi economici, anche al fine di evitare r8lasegativi sull’occupazione;

» la promozione di un’articolazione equilibrata dehszio, anche attraverso zone, limiti numerici e
distanze minime, tenuto conto delle funzioni dimpozione turistica e culturale svolte dalle riveadit

» la scelta delle localizzazioni in armonia con glumenti urbanistici e con il sistema distributizel
suo complesso;

» la cura dei profili di accessibilita delle rivergtit

» il coordinamento delle previsioni con i programaiiqualificazione e valorizzazione dei luoghi del
commercio.

e La possibilita, per le singole rivendite non estles attraverso il piano comunale, di limitare la
vendita, ai soli quotidiani o ai soli periodici,rti@ndo in parte all’'originaria interpretazione fibain

dalla Regione con la deliberazione di Giunta ndél12003.

Pur essendo l'applicazione dei tali direttive espagnente legata all’entrata in vigore del regofamei

attuazione della I.r. 28/2005, esse fungono da&ionutile di interpretazione della normativa tosca
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1.5 - La legge regionale 34/2007
La recente legge regionale n. 34/2007 ha apportatoerose modifiche alla I.r. 28/2005 ed ha anche

modificato alcune norme relative alla vendita delflampa, quali risultavano nell’originaria formutaze
della legge 28/2005 e che, tuttavia, non erancfimaia quel momento entrate in vigore.

E’, infatti, la legge 34/2007 che ha disposto ltata in vigore della disciplina regionale in maderi
prevedendo contestualmente la non applicabilith,tereitorio regionale, dal 1° luglio 2007, del gsl
170/2001, salvo per alcuni aspetti, nel complesagginali, marginali per i quali resta in vigore.

La legge regionale 34 ha anche affrontato uno degpietti piu problematici e dibattuti della disaipl
introdotta nel 2001 dal d.lgs. 170: quali prodpttssano vendere le rivendite non esclusive, legaié,a
bar, tabaccherie, grande distribuzione ed oggetia dpecifica normativa sulla sperimentazione.

Pur essendo, infatti, evidente sia dallo spiritaale finalita della legge 108/1999 (ampliamento
dell'offerta) sia dal tenore letterale della deled Governo, in essa contenuta che dette riveadiebbero
potuto trattare entrambe le categorie dei quotideamlei periodici, non sono mancate interpretazioni
favorite da non felice formulazione del decreto ,15€condo cui dette rivendite avrebbero dovutdatrat

in alternativa, o solo quotidiani o solo periodi@uesta tesi che, riducendo fortemente le podsihili
ottenere il rifornimento dei prodotti dal distribog, limitava fortemente la nascita di nuove riviened
alla quale, in un primo momento, ha aderito aneéh®é&gione Toscana, insieme a diverse altre, € stata
dichiarata erronea dal Consiglio di Stato (Sez1¥ febbraio 2005, n. 386) e, successivamente elesat
Tribunale Amministrativo della Toscana, con serde®1 marzo 2006, ha annullato la deliberazione
regionale n. 91/2003 che l'aveva fatta propria.

E’ pertanto, ormai, pacifico che le rivendite natlesive possano trattare sia quotidiani sia pai@dcosi

prevede la nuova formulazione della I.r. 28/20@ne modificata dalla I.r. 34/2007.

1.6 - Il d.I. 223/2006

Infine il d.I. 4 luglio 2006, n. 223 e, in partieok, il suo articolo 3, non si applica a questtoset Questa

tesi & sostenuta dal Ministero nella circolare 3@8Bsettembre 2006, riprodotta nella deliberazideka
Giunta regionale 20 novembre 2006, n. 875 e saptattnel testo stesso della legge regionale r208W
che conserva palesemente la programmazione detese@id significa che lo stesso divieto di disenz
minime, previsto dal decreto 223/2006, non si aapéille rivendite della stampa.

Per il vero non manca una certa recente giurisprzaleche, seguendo le indicazioni dell’Antitrust,
vorrebbe attribuire al decreto 223/2006 una porntaaggiore di quanto il tenore letterale farebbendere
(cfr. TAR Piemonte e Lombardia) ma, salvo rilevamodifiche nel quadro generale di riferimento
normativo, appare probabilmente piu corretto att@rale indicazioni della nostra Regione non addeea
tesi di totale liberalizzazione del settore, puigdalcuno propugnate.

Del resto la stessa espressa previsione dell’aboézdi distanze minime in un disegno di legge @64
pendente in Parlamento, farebbe intendere chegmailento, detta abolizione non esiste.
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2 — Le problematiche del settore

L’evoluzione della vendita della stampa in Italedvuto negli anni un andamento irregolare.

La vendita di quotidiani, dopo una crescita dagini 80 ai 90, ha toccato il punto pit basso 8861
con 5,8 milioni di copie, (- 14% rispetto al 199@ul fronte editoriale, secondo gli studi FIEG -
Federazione italiana editori giornali — DeloitteT&uche, I'utile delle imprese, cui € legata in @mtc
senso anche la loro indipendenza nell'informaziorecresciuto dal 1997 a 1999, specie grazie ai
ricavi della pubblicita (+30%) che hanno ampiamestmpensato il calo delle vendite registrato e da
interventi di razionalizzazione dei processi préigiue di contenimento di costi. Restano tuttavia
noti problemi dell’eccessivo numero delle impresitriei in perdita e dell’'esigua dimensione della
domanda complessiva.

La situazione positiva si inverte nel corso del 20# causa dell’aumento dei costi per le imprese, c
una flessione dellandamento degli investimentilgiditari che ha inciso soprattutto sui quotidiani
cosicché si torna ad una situazione simile a qaitariore al 1996.

Il quadro non positivo prosegue negli anni sucegsgur con un certo calo di investimenti
pubblicitari, anche correlato allaumento della plitita televisiva ed allaumento di costi a frerdi
ricavi editoriali di massima stazionari.

Dati di venduto

Per quanto riguarda i dati di venduto si riportabcuni dati tratti soprattutto dalle analisi FIEGa(
stampa in Italia 2002-2005) particolarmente inteaes.

Circa i quotidiani, a fronte di una tiratura diaar8 milioni di copie, le vendite medie giornaliere
risultano poco meno di 6 milioni, con un lieve iacrento dopo il periodo di sperimentazione della
legge n.108/1999.

Da fonte FIEG o Tradelab da questa richiamata,zabbii seguenti dati di venduto medio giornaliero

QUOTIDIANI
ANNO Tirature medie Vendite medie
1980 7.427.213 5.341.970
1985 8.378.753 6.068.407
1990 9.763.197 6.808.501
1995 8.599.394 5.976.847
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2000 8.469.856 6.073.158

2005 7.831.401 5.739.380

Fonte: Rapporto FIEG — La stampa in Italia 20025200

Il settore della distribuzione, nel 2004, occupaai8500 lavoratori dipendenti con un costo medio d
86.000 euro I'anno, pari ad un costo del lavorogqugria di 0.32 euro che, aggiungendo materie prime,

produzione e servizi ed altri costi, diviene 0.88.

PERIODICI
Settimanali Mensili
ANNO
2002 16.895.119 21.749.305
2003 17.124.879 22.823.259
2004 17.313.417 24.302.077
2005 17.659.685 24.666.608

Fonte: Elaborazione FIEG - Tradelab

Per i periodici I'incidenza delle copie rese € assaggiore che per i quotidiani (per i quali e tica il
27%) e, precisamente, nel 2005:
- il 36% per i settimanali

- i1 51% per i mensili

| ltalia la vendita di periodici per abbonamentgarticolarmente bassa (23% al 2005 contro, ad
esempio, il 99% degli USA, I'80% dell'Austria ell@eSvezia, il 66% dell'Olanda).

Anche per i quotidiani, la percentuale di copie dige per abbonamento € nel nostro Paese
particolarmente bassa (9% contro il 90% della Sriazil 78% degli USA ecc.).

Tra i settimanali, ai primi posti troviamo, nelldtine:
- attualita (34,7%);
- femminili (21,1%)
- televisione (19,1%)

- informazione (12,1%)

tra i mensili, invece, la rosa é piu ampia e ved@yimi posti:
- motori (15,7%)

- femminili (15,4%)
10
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- scienza/ambiente (8,7%)
- arredamento/architettura (8,5%)
- turismo (6,8%)

- gastronomia (6,7%)

L'ltalia con circa 100 copie di quotidiani ogni theilabitanti al 2004 (149 se si considerano i sililth
sopra i 15 anni) si colloca nelle posizioni di aatklla classifica mondiale, specie se si consideea
al sud del nostro Paese il dato & intorno allecgBec(118 al nord e 114 al centro).

Per rendersi conto dei differenti livelli di lettunel nostro paese basti considerare la segudigkata

Abitanti Quotidiani letti
Nord 45,3% 55,6%
Centro 19,2% 22,9%
Sud 35,5% 21,5%
ITALIA 100,0% 100,0%

Le analisi della World Association of Newspaperiscollocano ben al di sotto della media europea
(270 copie) per non parlare di paesi come Germdaiappone, Norvegia che registrano valori di
lettura anche cinque volte superiori al nostro., G&condo Audipress, deriva da pil cause connesse
che vanno dai non elevati livelli di scolarizzazorall’'alta diffusione di periodici, allassenza di
quotidiani popolari ad alta tiratura (cfr. inveaaghilterra e Germania), allo scarso sviluppo dedke

dei trasporti pubblici, delle rivendite, degli alslaonenti ecc. Tra I'altro il settore deve confrostaon
nuove tecnologie alternative di comunicazione, cambernet: la spesa italiana per l'informazione e,
infatti, in crescita, ma si indirizza ormai versa fonti.

Per il vero, dal 2001 ad oggi, vi € stato un noigimento nella lettura di quotidiani in Italia:ettori
medi giornalieri, che a quella data erano circ®09.sono al 2005 intorno ai 21.000 e la percentiale
penetrazione € salita, in questo periodo, dal 3928&b, con consistenti aumenti al sud Italia e nelle

fasce piu giovani di eta.

La Toscana

Nel centro Italia la Toscana € al primo posto pErdite di quotidiani con 132 copie di quotidiannog
1000 abitanti, al 2004, seguita dal Lazio (121fidativamente, abbiamo quindi nella regione una
copia ogni 7.6 abitanti.

Per il periodici, secondo Audipress, abbiamo incaos al 2005 circa 2200 lettori medi al giorno, par
a quasi il 70% della popolazione da 14 anni in su.

In Toscana, secondo fonte Audipress, i quotidid@nivenduti risultano:

11
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- La Nazione

- Il Tirreno

- La Repubblica

- La Gazzetta dello sport

- Il Corriere della Sera

Caratteristiche dell’'utente

Quanto al variare degli indici di lettura, in rdtaze, alla caratteristiche dell'utenza, dall'indagi
Audipress emergono indici particolarmente bassi tenagers e gli anziani, le donne, i posseshori
titoli di studio inferiori, gli abitanti di comurpiccoli. Audipress ha anche analizzato il fenomdelta
lettura collettiva (cioé della lettura del medesiqumtidiano da parte di pit persone al bar, incidfi
in banca) che risultava nel 1999 di 3.3 lettori p@pia, con forte aumento al sud Italia, e chéotéen

disperare i rivenditori.

Vi & anche un’evoluzione qualitativa dei consunfii.(studio Comune di Modena) che oggi riguardano
maggiormente le fasce di eta lavorativa, si indaizo a prodotti complementari e multimediali e si
specializzano, cosi da permettere la nascita dioktlispecializzate in certi settori specifici (hash
interessi culturali vari ecc.) con la conseguentazione di appositi flussi di consumatori che le
preferiscono alla generica edicola, anche piu wici tali nuovi modelli di consumo, le rivendite in
muratura, poste in genere nelle localizzazionitasgighe della citta, non sempre riescono ad
adeguarsi.

Un vero boom poi hanno avuto le vendite dei libhiechanno trovato nelle edicole un canale

formidabile.

Gli effetti della sperimentazione

Sugli effetti della sperimentazione di cui alladeg108/1999 & stato condotto un approfondimento
dalla Presidenza del Consiglio con I'Universit®didova, secondo il quale I'esito appare positivo.
Come € noto, degli esercizi che hanno scelto éitefirla, specie per fornire un servizio piu ampi
all'utenza piu che per motivi economici, solo yperte € stata rifornita di prodotti ed un‘altra ha
desistito, specie dopo la sospensione degli indeadta distribuzione (maggio 2000).

A livello nazionale le copie vendute sarebbe crgscper effetto della sperimentazione dell’1.798 (2.
nel Sud-Isole), pari al 3.1% in termini di valoré cli solo una parte a discapito di rivendite
preesistenti. Le differenze tra zona e zona sonwogue notevoli ed anche nel tempo.

Si sarebbero avute presunte o reali discriminazienrivendite ordinarie ed in sperimentazione e
forse qualche frizione tra categorie, ma nel cosgie - secondo il Ministero - abbiamo ottenuto un
miglioramento del servizio al consumatore, una dimione del costo reale (prezzo +tempo di

I'acquisto+disagio e costi di spostamento ecc.Jaumento pur contenuto di domanda e di consumo.
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La consistenza della rete di distribuzione

In Italia le rivendite, secondo le stime del SINAGhrebbero circa 41.000 unita, di cui 8000 chibsch
su area pubblica ed 11.000 annesse a tabacch@@®0 attivate in forma complementare di bar,
impianti di carburanti ecc. ed, infine, 19.00(h&yozi.

Elaborando i dati SINAGI si ottiene anche un ricavedio di circa 100.000 euro per rivendita, per cui
calcolando un guadagno lordo intorno al 20% laagimne non sarebbe delle piu rosee, anche se
queste stime, provenendo da un’Organizzazione satelatendono necessariamente ad evidenziare
alcuni aspetti rispetto ad altri. La realta preaanfatti un’amplissima varieta di situazioni difémti:

vi sono chioschi piccolissimi, al centro di unamgta citta con grandi ricavi ed esercizi in cui la
presenza di giornali € marginale e serve di richigmar altri consumi “principali”, cosicché il rile
economico diretto € minimo, laddove quello indmédit un suo peso.Tali considerazioni ribadiscono il
concetto secondo cui I'analisi e la programmazideke reti di distribuzione di quotidiani e periodi
non puo essere condotta con criteri esclusivamecgaomici che pure sono ovviamente rilevanti né,
tantomeno, utilizzando modelli macroeconomici (admepio regionali o provinciali) da “calare” nelle

singole realta.

* % %
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3 - Il Comune di San Giuliano Terme

3.1 - |l territorio

Il territorio di San Giuliano Terme, noto sin delfoca romana per le sue acque termali e le caveudho, si
estende per circa 92 kmg a nord-est di Pisa afidipiesud-orientali del Monte Pisano, nella pianeai fiumi
Arno e Serchio che ne costituiscono confini natualnord confina con Lucca e ad est il suo teridt
incuneandosi sotto il Comune di Vecchiano, raggiulagcosta tirrenica.
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Dal clima temperato grazie alla vicinanza del Mareho, San Giuliano & famosa non solo per le sugesti
termali, note sin dall'antichitd, ma per numerodi ieteressanti itinerari storico-naturalistici, lgilstoriche
,lacquedotto mediceo, ancora quasi intatto, ilcBaRegionale di Migliarino San Rossore Massaciuccoh la
Tenuta Presidenziale, verso la costa. Facilmemnfgiuagibile, grazie alla viabilita di grande comea®ione che
interesse Pisa raggiungibile ad appena sei chilonpr la strada statale 12 e Lucca, San Giuliahwogo di
sicuro interesse dove natura, tradizione, arte letesgsport, cure e fithess termale) formano uneimg
inscindibile.
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Le terme

Le terme, secondo la tradizione, furono fatte cirg@rnel 1112 dalla contessa Matilde di Canosde suitiche
fonti menzionate da Plinio il Vecchio. Restauratgi @nizi del trecento ed in parte distrutte ne&lcslo
successivo durante la guerra tra Pisa e Firenmendwalorizzate dai Medici e poi nuovamente dintate ed
abbandonate fino alla prima meta del XVIII quandese inizio una serie di investimenti per la loro
valorizzazione, anche con insediamenti abitati#’ tuttavia nel secolo successivo che le Terme, siui
affiancarono sale da ballo, da gioco ed altre thitteg raggiunsero una grande fama anche interna@o(vi

furono ospiti Alfieri, Byron, Puccini, Shelley) @edo opportunita di lavoro ed indotto.

Nel territorio € possibile distinguere un’area naowat, alle pendici del Monte Pisano che culminakiehte
Serra (917 m.), con preziosi scorci paesaggigtti antichi monasteri e borghi (lo stemma comunale
rappresenta la Torre di Ripafratta che sormonpmilte sul Serchio distrutto nel 1315), area anouedta e
non congestionata da turismo di massa, e la zolte glanura, ricca di antiche pievi e ville storchvisitabili
anche grazie alla recente realizzazione di itinexiatabili, in cui tra pioppi e salici nidificanwarie specie di
uccelli in un armonico ecosistema che raggiunged apice nel Parco di Migliarino istituito lungndosta alla

fine degli anni '70.

Questa diversita di ambienti naturali nonché lerde storiche hanno influito sul tipo di insediatoesbitativo
che appare assai distribuito sul territorio: sitaoo infatti venti frazioni e numerosi nuclei minamolti dei
quali, specie nel lungomonte, con antichi centrrist di pregio. Lo stesso capoluogo, sede dellamBe non
assume, in questo contesto, un ruolo di netta pne@oiza come in genere avviene, ma costituiscedano

nuclei di vita sociale.

3.2 - L'economia

Lo sviluppo dell'economia di San Giuliano risultipé&co rispetto al resto del provincia: nel Comuimdatti,

sin dagli anni '50, ed in netto anticipo rispettle aaree circostanti, si & sviluppato un processo d
industrializzazione e sempre in anticipo risultaukccessivo processo di ridimensionamento del camea
dello sviluppo del terziario. Corrispondentemerité avuto un rapido declino del settore agricole phare un
tempo appariva predominante. In secondo luogo énatare il progressivo avvicinamento del modello
economico locale al modello di sviluppo urbano @eicina Pisa verso la quale elevati sono andhessi di
pendolarismo.

Oggi San Giuliano presenta caratteristiche poststréhli, con sviluppo del settore terziario e dervizi e

trasformazioni nella distribuzione commerciale.
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Rilevante resta in ogni caso il peso dell’agricd@{uspecie di qualita: in relazione alla diversafoomazione
del territorio troviamo nell’area collinare e momdail castagno, I'ulivo e gli alberi da frutto channo sostituito
le foreste che un tempo ricoprivano il Monte Pisagoeste coltivazioni, un tempo fiorenti, hanno isub
trasformazioni in seguito allesodo di gran partdlal popolazione negli anni '60, tuttavia la cadtbione
dell’'olivo ha avuto nel corso degli anni un notevsviluppo ed oggi numerosi oliveti, Spesso swazamento,
producono un olio di pregio. Nella pianura, invepeedomina la coltivazione di cereali, spinaci,gite,

pomodori, meloni ed angurie favorite dal clima mite

San Giuliano, infine, al pari di gran parte dellastana, vanta una cucina genuina e caratteristica.

Tutto cid é funzionale ad un’altra risorsa del Comucostituita dal turismo che sicuramente pudresse
ulteriormente valorizzato: esso non solo € legalibaggicoltura, con costante crescita del settore
dell’agriturismo e al patrimonio ambientale e natistico (Monte Pisano, Parco di Migliarino), macha al
patrimonio artistico.

L'arte

A tale ultimo proposito, oltre quanto gia dettoceide Terme, le pievi i borghi ed i conventi, isiorda nel
centro storico del capoluogo, il “Ghetto” costituila edifici del ‘700, vicino all'attuale Parco d&ini, in cui
abitavano ebrei di Livorno dediti alla stampa dédlie indiane, che avevano realizzato lavatoi, aeldaree di
essiccazione, la Chiesa di San Paolo Eremita eille & Pugnano, la Pieve di S. Marco a Rigoli, dar

archeologica del Monte Castellana, I'eremo dellal@mca e quello di Santa Maria di Rupe Cava.

3.3 — La ripartizione del territorio comunale imeo

Gli interventi di programmazione di attivita econich®e sono soliti fare uso dello strumento di irdia degli
insediamenti costituito dalle zone commerciali lgeqquali prevedere condizioni di insediamento aapsetri di
servizio. Le zone, un tempo elemento fondamentalla ¢grogrammazione, hanno perso in questi ultinmi a
parte della loro importanza, sia in seguito alfaduzione di elementi di liberalizzazione delleivatt
economiche, sia e forse soprattutto in relazioteediversa filosofia che ispira i rapporti pubblipdvato e di
politica economica in genere, volta a privilegideelibere scelte, anche di localizzazione, da pdegli
imprenditori. In ogni caso la zonizzazione o ripaone del territorio resta sempre uno strumento
indispensabile di analisi statistica e dei procdssivoluzione.

Tra i settori che, nel complesso, meno hanno iiteedt questi processi e per i quali, di consegaera
Zonizzazione conserva maggiore importanza dobbisicuramente annoverare quello delle rivendite della
stampa, oggetto del presente piano: la particaladiél prodotto, ovunque identico per qualitd e poez
rendono, infatti, anelastica la relativa domandie®rminante appare il bacino di riferimento deiNendita.
Come, infatti, dimostrano gli studi condotti a lieenazionale I'entita della popolazione resideatgravitante

resta il riferimento principale per la valutaziodella sufficienza o meno del servizio, dato cheaggio di
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“attrazione” di una rivendita di giornali non supete poche centinaia di metri e nessuno si sposta,
appositamente, per cercare giornali altrove, dstorédentici, come, invece, avviene per altri pitiddi
comperano giornali principalmente dove si fannei @tquisti, dove si risiede o dove si lavora per €
necessario, per questo settore, contemperare dyenes di segno opposto:

- l'esigenza di localizzazioni che conseguano la messcapillarita della diffusione delle rivenditey i
funzione del diritto all'informazione;

- l'esigenza che dette localizzazioni garantiscanowmue una congrua redditivita delle rivendite zegla
guale le stesse non possono sopravvivere o nomgotte rifornimento del prodotto da parte del
distributore.

Per la scelta della zonizzazione del territoricepatfarsi riferimento alla quadripartizione operdéh Comune

di San Giuliano a fine 2007 nelllambito della défiane dei criteri di insediamento dei pubblici di

somministrazione; essa prevede:

- un’area di insediamento storico, coincidente ca@agoluogo di San Giuliano e Pontasserchio;

- un’area di insediamento suburbano, a ridosso csa ®icomprendente Ghezzano, Mezzana, Madonna
dell’Acqua;

- un’area di insediamento pedemontano con Asciangr@io a sud e Rigoli, Pugano, Ripafratta a nord;

- il resto del territorio.

Tale suddivisione, tuttavia, ha preminentementattane funzionale, serve, ciog, a definire le taristiche

dell'insediamento umano e mal si presta ad indrigz’armonica distribuzione delle rivendite neiltéro

territorio che invece deve perseguire il presei@q@ Cio appare evidente per la terza zona chenacgca

realta funzionalmente simili, ma tra loro distanti.

Pertanto si & optato far riferimento alla suddoss del territorio comunale prevista nel precedetie di

programmazione dei pubblici esercizi che prevedstpienti cinque zone con relativi nomi convendiona

ZONA 1 CAPOLUOGO- San Giuliano Terme capoluogo — Gello — Asciargnano, cioe il capoluogo e

le aree ad esso adiacenti;

ZONA 2 LUNGOMONTE- Rigoli — Molina di Quosa — Colognole - PugnanRBipafratta, vale a dire tutta

I'area a nord verso il confine con il comune di tagc

ZONA 3 CALCESANA — Ghezzano — Colignola — Mezzana — Campo, pressirdda provinciale n. 2

Calcesana, al confine con Pisa;

ZONA 4 PONTASSERCHIG- Pontasserchjio — Sant’Andrea in Pescaiola —tiLimBan Martino — Ulmiano

— Pappiana — Orzignano e tutta I'area centraleovéeschiano;

ZONA 5 METATO- Arena Metato — Madonna dell’Acqua, vale a da@érte sud-ovest del Comune.

Con riferimento a queste zone, pertanto, € statdatta sia I'analisi sia la previsione normativa.
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3.4 — La popolazione residente

La popolazione di San Giuliano nei secoli, ancheelazione a guerre ed epidemie, ha avuto un anuame
discontinuo con punte minime nel XVI e XVII secolbComune contava 2.789 abitanti nel 1555, 5.966 n
1745, gia oltre 13.000 agli inizi e quasi 20.00@ &he del XIX secolo.

Nel secolo appena trascorso si € registrata usgitaeostante, se pur discontinua, come mosistogramma

che si riporta:
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€ 1951 1961 1971 1981 1991 2001

31/12/95 31/12/00 31/12/04 31/12/06 31/12/07,
San Giuliano capoluogo 1898 2224 2262 2267 2309
Gello 2496 2485 2453 2461 2460
Asciano 2620 2636 2687 2647 2671
Agnano 523 595 592 574 580
ZONA 1 — CAPOLUOGO 7537 7940 7994 7949 8020
100,00 105,35 106,15 106,26 106,41
Rigoli 491 496 519 503 501
Molina di Quosa 927 905 927 935 937
Pugnano 329 322 331 332 327
Colognole 397 425 438 439 475
Ripafratta 620 666 719 728 751
ZONA 2 - LUNGOMONTE 2764 2814 2934 2937 2991
100,00 101,81 106,15 106,26 108,21
Campo 1128 1159 1170 1189 1210
Colignola 847 877 924 979 1009
Mezzana 742 785 920 991 994
Ghezzano 3812 3780 3821 3940 3973
ZONA 3 — CALCESANA 6529 6601 6835 7099 7186
100,00 101,10 104,69 108,73 110,06
Orzignano 1015 1045 1082 1086 1125
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Pappiana 983 982 1001 1018 1018
Sant’Andrea in Pescaiola 694 704 720 718 720
San Martino Ulmiano 1404 1479 1652 1640 1640
Pontasserchio 2429 2527 2623 2645 2610
ZONA 4 - PONTASSERCHIO 6525 6737 7078 7107 7113
100,00 103,25 108,48 18,92 109,01
Arena Metato 3652 3839 3933 3915 3930
Madonna dell’Acqua 1915 1925 1983 2003 1980
ZONA 5 - METATO 5567 5764 5916 5918 5910
100,00 103,54 106,27 106,31 106,16
TOTALE SAN GIULIANO 28922 29856 30757 31010 31220
100,00 103,23 106,34 107,22 107,95

Nel Comune, tra il 1995 ed il 2007, abbiamo avut@ grescita demografica dell’'8%. Con riferimentte al

cinque zone individuate abbiamo avuto:

una forte crescita (10%) nell'area a ridosso diaP{Eona 3 — Calcesana), come era prevedibile
attendersi; in particolare vi e stata una cresti260 unita a Mezzana, 150 a Ghezzano e Coligi0ia,

a Campo;

una crescita parimenti sostenuta (9%) nell’are®ahitasserchio dovuta specialmente a San Martino
Ulmiano (+ 200 unita) e Pontasserchio stessa (+ubi@);

una crescita un po’ meno accentuata (8%) nella zmlaLungomonte, che si € verificata specie a
Ripafratta e Colognole;

una crescita piu dirotta (6%) nelle rimanente zibne cui € cresciuto tuttavia il Capoluogo di bed04

unita e 5 in cui ad una crescita accentuata di &fdetato fa riscontro una decisamente piu modesta d
Madonna dell’Acqua.

Come é stato scritto nel recente studio per i pobesercizi si evidenzia una "esplosione demagsdf a
Ghezzano (+215%), Metato (+45%) e San Giuliano Befi32%).

In termini assoluti, le frazioni attualmente pitpptate risultano, nell'ordine:

Ghezzano (3973)

Arena Metato (3930)

Asciano (2671)

Pontasserchio (2610)

Gello (2460)

San Giuliano Capoluogo (2309)

L’aumento dei residenti risulta, qui come altroseprattutto legata al fenomeno migratorio, speailadtessa

citta di Pisa, e non alla crescita naturale detlpolazione il cui tasso si conferma negativoaltls tra i due

fattori di segno opposto resta tuttavia positivo.

&
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Circa la distribuzione della popolazione sul temi, si nota negli ultimi anni un chiaro procesgb
accentramento nei nuclei maggiori, con impoveriroatdlle aree rurali e delle case sparse, anchéusomme
di nuclei e centri che un tempo erano separati.

Siveda, in proposito, la tabella che riporta ovatiei popolazione agli appuntamenti censuari.

Popolazione per frazioni (accorpate)

Frazione 1951 1961 1971 1981 1991 2001
Agnano 457 581 379 181 376 579
Asciano 2293 2484 2296 1914 2266 2620
Campo 915 996 949 921 972 1138
Ghezzano 1190 1145 2942 - - 3747
Metato 3993 4296 4595 4276 4868 5805
Mezzana 1415 1454 1422 - - 1655
Molina di Quosa 1877 2008 1718 - - 1673
Ripafratta 989 1042 809 633 612 688
Capoluogo 9041 9574 9679 10850 11304 11972

Fonte: Istat, Censimento della popolazione, 19%61, 1971, 1981, 1991, 2001

In particolare negli intervalli censuari considesmno risultati:
- in crescita demografica San Giuliano Terme capauste frazioni di Ghezzano e Metato;
- in calo demografico le frazioni di Molina di Quos&ipafratta che, invece, dal 1995 in poi ha ripras

crescere.

Alla luce delle brevi considerazioni svolte, aiifai programmazione che qui interessano, non écidéf
ipotizzare un’ulteriore crescita demografica datiiro Comune, con le differenti velocita ipotizza#dle varie
zone ma nel complesso equilibrata, fino al supenamndelle 32.000 unita nel giro di pochi anni. Sia)

infatti, una certa accelerazione di crescita 200872che € prematuro ipotizzare quanto si manterra.

3.5 — Il turismo

Il turismo in genere non € molto influente nei aomsdi quotidiani e periodici se non nei Comuni d@sso é
veramente molto consistente.

Il turismo a San Giuliano € innanzitutto legat@dlerme, sin da quando, nella prima meta del XséHolo, la
famiglia Lorena ne intui le potenzialita, dandaioiad opere di valorizzazione su vasta scala., Egsaempi

piu recenti ha incontrato ostacoli connessi alféadita di passaggio di proprieta da parte delPi8], risolti i
20
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quali si € dato avvio ad una complessa opera dimz@mento ed integrazione dei servizi. Attualmdate
terme costituiscono un polo di forte attrazione per turismo di alto profilo, che presenta un intens

coinvolgimento per le componenti di immagine, otthee di qualita, legate ai servizi ed ai prodotfiexti.

Come é stato evidenziato nel recente studio pgoriaministrazione sopra ricordato, il comune di Saliano
in termini di arrivi, occupa il secondo posto, dopisa citta che ne attira quasi il 60% del totale
comprensoriale. La capacita attrattiva turisticasgai aumentata nel decennio 1992-2002, mostramdasso
di variazione pari al 235,9%. A questa crescita hartorrisposto tuttavia un aumento parallelo delesenze
e, di conseguenza, la permanenza media non raggiuggiorni e resta sicuramente inferiore a quella
provinciale. Il movimento turistico nel comune dirSGiuliano Terme sembra dunque legato a quellpalel
principale: se I'offerta turistica € buona, ancamm si & consolidata una domanda turistica “aut@ipaioe

non condizionata dalla vicinanza geografica di Pisa

Il turismo, negli ultimi anni, ha avuto anche unpufso legato alla crescita dell’agriturismo ed &l polte
ricordato Parco di Migliarino San Rossore e I'gpeatetta del Monte Castellare.

Infine vi sono numerose manifestazioni, tra cucegj il settembre Sangiulianese, con appuntameéiatitel,
spettacolo, musica e la mostra-mercato di agricaltartigianato e zootecnia di Pontasserchio ofikgai.

A tal proposito da anni I’Amministrazione & impetmanella promozione di un turismo pit ampio e non
esclusivamente termale legato ad aspetti altretiateressanti (botanici, culturali, paesaggisaonbiental).

| dati di consistenza del turismo, negli ultimi gmmostrano una situazione nel complesso stazianari

ANNO ARRIVI PRESENZE
2003 69627 115742
2004 68368 109614
2005 71452 117783
2006 67662 116393

* % %
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4 — la rete delle rivendite di quotidiani e perimdi

Avvertenza:Le rivendite di quotidiani e periodici di San Garo sono state fatte oggetto di una specifica
rilevazione, con sopralluogo in ciascuna di essdlestate del 2005, finalizzata alla redazioné gtesente
piano. Successivamente, sulla considerazione gedlannunciato imminente approvazione del regolamént
attuazione della L.r. 28/2005 I’Amministrazioneerine di sospendere i lavori del piano in attesaeatie
indicazioni.

| lavori sono stati ripresi dopo la l.r. 34/200fecha fatto entrare in vigore anche le specificbheme del
Codice del commercio relative alla stampa. L'amafise segue, pertanto, fa riferimento alla situagio
riscontrata nel 2005 anche se — come vedremo arlazioni intervenute in questo periodo sono Statdme

e tali da non inficiare in alcun modo le valutazioperate.

La vendita di quotidiani e periodici nel comune&#n Giuliano viene svolta, all'estate del 2005 24 e,

precisamente:
TITOLARE DITTA INCRIZZO ZONA SUPG TIPO ESCL.
1 ALIA MICHELE 1 VITORIO VENETO (VIA) 4 10 8 1
2 BACCI CLAUDIA 1 CHBUEVARA (VIA) n 115 4 25 2 1
3 BAGGIANI GABRIELE 1 PRQVE CALCESANA (VIA) 3 352 1
4 BENDINELLI ALESSANDRO 1 PRQVWE CALCESANA (VIA) 3 151 1
5 BORKOWSKA DANUTA ANNA 1 UBI(VIA)n151Loc.Gello 1 10 8 1
6 CARREFOUR S.S.C. S.R.L. 4 FABEONE PONTECORVO (VIA) 3 7 5 2
7 DELLA CAPANNA LORELLA 1 STAALE ABETONE (VIA)n43 1 40 3 1
8 FANTINI RITA 1 G.DVITTORIO (VIA)n17 .4 10 3 1
9 FILIPPELLI ALESSIO 1 LENN (VIA) n 83 4 10 3 1
10 FOOD ITALY S.R.L. 4 G.B®OLINI (VIA) n 20 4 10 5 2
11 GUADAGNI LAURA 1 M.LTHER KING (VIA) 1 15 8 1
12 LANDI MASSIMO 1 PROME CALCESANA (VIA)Yn3 3 20 1 1
13 MARRUCCI ELISABETTA 1 E.DEMICIS (VIA) n 55 5 25 3 1
14 MASOTTI ANTONELLA 1 G.GDUCCI (VIA) 3 191 1
15 MEINI GIOVANNI 1 DIVITORIO (VIA) n 69 4 25 3 1
16 MELE LUIGI 1 HOIMMIN (PIAZZA) n 5 5 5 8 1
17 MEUCCI LUCA 1 AUREA (VIA) n 78 5 10 8 1
18 PANICHI MARCO 1 P.BHACHINI (VIA) n 15-19 1 50 3 1
19 PAOLINI LOREDANA 1 F.FRDI (VIA) n 1/A 3 6 4 1
20 PAOLINI PAOLA 1 DORERTINI (PIAZZA) 2 15 3 1
21 RETTONDINI PATRIZIA 1 TRIETE (VIA) n 44 1 15 3 1
22 ROSSI CRISTIANO 1 PIRRSANTINA (VIA) n 31 5 231 1
23 SABATINI ROSSELLA 1 G.MAEOTTIn 30 1 5 31

24 SLIDE S.A.S. di TADDEIGIONI & C. 3 E.DEAMICIS (VIA) n 119 5 5 8 1
25 SO.GE.BAR di GIANNINI CRISTINA S.A.S 3 STAALE ABETONE (VIA)n432 2 15 8 1

Legenda:

DITTA: 1-Individuale 2-SNC 3-SAS 4-SRL 5-Altro

SUPG Superficie destinata alla sola vendita dirgitir

TIPO:1-Chiosco 2-Edicola 3-Cartolibreria e simiitro negozio
5-G.Distribuzione 6-Impianto di carburanti &B3-Tabacchi
9-Libreria specializzata 10-Altro

ESCL.: 1-Esclusiva 2-Non esclusiva
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TIPOLOGIA DELLE RIVENDITE E LORO DISTRIBUZIONE SUITERRITORIO

Le rivendite si distinguono in esclusive e non esiele a seconda che trattino sia quotidiani siaoi,

eventualmente anche con altri prodotti quali gededartoleria o libri oppure siano abbinate aataiherie,
impianti di carburante, bar, librerie ecc. Cio siiga che, ai fini di tale classificazione, la peeza della
vendita di ulteriori prodotti (ad esempio di caifttoéria) non fa mutare la qualificazione di rivetadésclusiva e
cio costituisce una differenza con la pregressssiflaazione delle rivendite in specializzate empiszue, di
cui all'abrogata legge 416 del 1981. Tra l'altre¢ando l'interpretazione data dalla Regione Toschauite le
rivendite autorizzate sulla base di detta leggeosda considerarsi esclusive. Infine, come si éoyitd
limitazione per le non esclusive della vendita dli sjuotidiani o di soli periodici, in alternativa, venuta
definitivamente meno.

Sulla base di tale distinzione, delle rivenditesergi a San Giuliano 23, pari al 92% del totakehlbno
classificarsi come esclusive e 2 come non es@usj\precisamente, le due attivate presso eseiaigande

distribuzione attraverso la cosiddetta sperimeoiez

Abbiamo, in particolare, la seguente situazionepessiva:

- 4 chioschi su suolo pubblico;

- 2 edicole o negozi in muratura di soli quotidiarperiodici;

- 9 negozi nei quali generalmente oltre a quotidea periodici sono trattati generi affini come gotti di
cartolibreria, giocattoli e simili;

- 1 punto di vendita di giornali in un esercizmnumerciale che tratta numerosi generi vari;

- 2 punti di vendita presso la Grande distribuzioneudsi & detto.

In realta vi sono altri chioschi che, tuttavia,ssino con il tempo trasformati e specializzati imdiea di
tabacchi e simili per cui, per le analisi che quteressano, faremo riferimento a questa classifinazper

attivita e caratteristiche prevalenti.

L'aggiornamento della situazione

Nel periodo intercorrente tra la rilevazione deD20d oggi si sono verificati esclusivamente dentoiadi

titolarita o gestione nelle rivendite.

In particolare si sono avuti i seguenti subingresdia seconda meta del 2006:

- Colombini Annalisa ad Alia Michele, nella rivendjpaesso tabaccheria a Postasserchio, zona 4;

- Societa Le Maggiole s.a.s di Cosci Luca a Coscbideala quale, a sua volta, era subentrata a Balkaw
Danuta, anche questa € una tabaccheria con vehdj@rnali in localitd Gello, zona 1;

- Societa S.S.C. Societa di Sviluppo Commercialeé@aur s.s.c. srl, in localita Ghezzano zona n. 3;

- societa Discovery s.r.l. Food Italy srl in localRappiana, Zona 4;
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- Della Latta Umberto a Panichi Marco, nella primaangel 2007, nella rivendita in localita Ascianona
n.1;
- Dolci Giovanna alla societa So.Ge.Bar di Gianninisttha s.a.s, a fine 2005 nella rivendita in litéal

Ripafratta, zona n. 2.

Pertanto, al febbraio del 2008, il quadro complesgielle rivendite appare quello mostrato dallaetab

riportata alla pagina seguente.
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RIVENDITE PER FRAZIONE E ZONA - 2008

Tipo di rivendita

Chiosco Edicola Negozio affine]  Altro negozio GD aabhi
ZONA | Abitanti
San Giuliano Terme 1 2309 Della Capanna Guadagn
Gello 1 2460 Sabatini Le Maggiola
Asciano 1 2671 Della Latta
Rettondini

Agnano 1 580
ZONA 1-
CAPOLUOGO
Rigoli 2 501
Molina di Quosa 2 937 Paolini P.
Pugnano 2 327
Colognole 2 475
Ripafratta 2 751 Dolci G.
ZONA 2-
LUNGOMONTE
Campo 3 1210 Paolini L.
Colignola 3 1009 Baggiani
Mezzana 3 994
Ghezzano 3 3973 Bendinelli SSC

Landi

Masotti
ZONA3-CALCESANA
Orzignano 4 1125 Fantini
Pappiana 4 1018 Filippelli Discovery
S.Andrea in Pescaiola 4 720
S. Martino Ulmiano 4 1640
Pontasserchio 4 2610 Bacci Meini Colombini

ZONA 4-

&
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PONTASSERCHIO

Arena Metato 3930 Marrucci Mele
Slide sas
Madonna dell’Acqua 1980 Rossi Meucci

ZONA 5 - METATO
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Accorpando le varie frazioni per zona commerciatgviamo la seguente tabella ridotta:

Tipo 1- 2- 3-Calcesana |4-Pontass. |5-Metato |Totale
Capouogo | Lungomonte
1-Chiosco su  suolo Bendinelli Rossi 4
pubblico Landi
Masotti
2- Edicola in muratura Baggiani G. Bacci 2
3-Negozio di giornali e | Della Paolini P. Fantini Marrucci 9
prodotti affini Capanna Filippelli
Della Latta Meini
Rettondini
Sabatini
4-Altro negozio Paolini L. 1
5-Grande distribuzione SSC Soc. Svil. | Discovery 2
6-Carburanti
7-Bar
8-Tabacchi Le Dolci Colombini Mele 7
Maggiole Giovanna Meucci
Guadagni Slide sas
9-Libreria
10-Altro
Totale 6 2 6 6 5 25

La presenza di 15 rivendite specializzate su 23inga di massima & un buon segnale, in quantogodm

stato ampiamente illustrato nell'analisi delle peofatiche generali, le rivendite esclusive cheitastono

quella che il Ministero per le Attivita Produttiehiama "rete dedicata” offrono un servizio sicurataeepiu

ampio ed articolato ed una maggiore garanzia ttab&una vasta gamma di prodotti editoriali, coargo

ne consegue in termini di liberta e pluralismordormazione.

Invero, |l

sperimentazione, trova maggiormente giustificazion@ell'esigenza di completamento di servizio delle

ricorso alla "rete collaterale" dellevendite non esclusive,

incentivata dalla cosiddetta

strutture cui la rivendita accede (si pensi aglpiemti di carburante, specie di direttrici extraamb

principali) o qualora il contesto economico-socialéale per cui una vera e propria rivendita esgiuson

avrebbe mercato sufficiente per reggersi adeguattme

Quanto ai prodotti trattati, tutti gli esercizi$ian Giuliano, trattano sia quotidiani sia periadici

La distribuzione delle 25 rivendite tra le 5 zarmmmerciali, con riferimento alla classificazioioemale,

risulta la seguente:

&
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RIVENDITE PER ZONA E CLASSIFICAZIIONE (VAL. ASSOLUTI)

Esclusiva Non esclus. TOTAL

Capoluogo 6 0 6
Lungomonte 2 0 2
Calcesana 5 1 6
Pontasserchio 5 1 6
Metato 5 0 5
TOTALE 23 2 25

In percentuale, invece, fatto 100 il valore comapabbiamo i seguenti valori:

RIVENDITE PER ZONA E CLASSIFICAZIONE (% VERTICALI)

Esclusiva Non esclus. TOTAL

Capoluogo 26,1 0 24
Lungomonte 8,7 0 8
Calcesana 21,7 50 24
Pontasserchio 21,7 50 24
Metato 21,7 0 20
TOTALE 100 100 100

CARATTERISTICHE DEI TITOLARI

Dalle schede di sopralluogo sono emersi numerdsirtaressanti che, in omaggio ai principi di evé di

privacy, vengono qui riportati solo in forma aggaiged in modo che non possa risalirsi a chi folnaiti.
Ovviamente questi dati, essendo relativi a caiatiehe personali, si riferiscono ai titolari peas alla
rilevazione del 2005 anche se, come si € vistsitl@zione non € di molto cambiata. In caso dietad dati

si riferiscono al socio normalmente piu presentaneendita.

| titolari delle attivita, relativamente al sessodistribuiscono paritariamente: appena in maggipa sono le
donne (52 % del totale) e, quanto all'eta, peP4d'8ono minori di 25 anni, per il 28 % di eta coeyar tra i
26 ed i 40 anni, peril 60 % trai4l edi 65 amhmiine, il restante 4 % degli operatori ha atpesiore. A tal
proposito I'etd & un po’ avanzata specie per lendon

Il titolo di studio piu frequente € la scuola medigeriore, segno di un buon livello culturale me@@4 %
degli operatori). Seguono gli operatori con dipdodi scuola media inferiore (24 %) ed infine abliagti
operatori con diploma di scuola elementare ( 8 Hlideperatori). Come quasi sempre si rileva, i giov
hanno titoli piu elevati (media superiore).

Il tipo di ditta, nell'84% dei casi € quella indikiale e questo fatto € normale, vi sono poi 2 sdie

accomandita e 2 s.r.l. corrispondenti alle gratiditsire che hanno ottenuto la rivendita per spenit@zione.

La situazione del 2005 indica che ben il 68 % adlttivita sarebbero state in quella data rileyze

compravendita da terzi, segno di una elevata nté@bil un altro 16 % di esse sarebbe sorto ex m@ro
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rilascio di autorizzazione, I'8 % é rappresentatieddue rivendite derivate dalla sperimentazicthd solo 4

% sarebbe le rivendite acquisite per successiqaigercentuali quelle in affitto d’azienda.

In proposito v'é solo da segnalare una bassa perendi gestione in affitto d’azienda, rispettquanto in
genere si rileva. Il 16% delle nuove acquisiziomilica una politica prudente di sviluppo da parté de
Comune, mentre il fatto che solo due sperimentaziano andate in porto € in genere un segnalésdgio

0 scarso mercato.

LOCALI

Non molto buono, stando alle risposte che hanno dhtintervistati, € il dato relativo al rinnowielle
strutture e dei locali in genere: a San Giuliamdatti, il solo 20% degli intervistati, all’estatel 2005,
avrebbe apportato ristrutturazioni in data posterial 2000. I 28 % degli operatori, avrebbe we
apportato innovazioni e ristrutturazioni tra il 59&d il 2000, mentre il 52 % sarebbe intervenuidogali in
data ancora anteriore.

I titolo di detenzione piu frequente dei locaBulta la locazione, con il 52 % dei casi.

La situazione al 2005 ¢ infatti la seguente:

- 44 % dei locali in proprieta e riguardano soptéd il capoluogo e la zona 3 —Calcesana;

- 52 % dei locali detenuti in locazione;

- 4 % dei locali detenuti ad altro titolo.

Legando tra loro le informazioni sulle ristruttuiaz ed il titolo di detenzione si nota come quesitano piu
frequenti e piu recenti nel caso di affitto d’azlanrispetto al caso di locali in proprieta: questasuale,

anche se a San Giuliano il fenomeno é abbastaceat@eato e indica una certa “stasi” dei vecchi petgri.

RIVENDITE PER TITOLO DI DETENZIONE ED ANNO DI RINNOVO DEI LOCALI (%
ORIZZONT.)

ANNO DI RISTRUTTURAONE O RINNOVO LOCALI
Prima del 1995 592000 Dopo il 2000 TOTALE
TITOLO DETENZIONE

In proprieta’ 63,6 3, 91 100,0
Affitto 38,5 0, 30,8 100,0
Altro 100,0 - - 100,0
TOTALE 52,0 08, 20,0 100,0

Relativamente ai locali in locazione, il costo @miente varia per ubicazione e per ampiezza deli.léta
motivi di privacy non é possibile pubblicare tabelina solo qualche indicazione di massima:

- icosti di locazione piu elevati si trovano nel capgo;

- i costi comunque in genere non vanno oltre i 50@ enensili, fatta eccezione ovviamente per le grand

strutture di vendita che hanno segnalato l'intersta.

29

dr. Andrea Kaczmarek - Consulente di Exti locali
“ia # Setternbre 25, 06124 PERUGIA Tel 075/5735497 - 349/8335300



SUPERFICI

I 25 punti di distribuzione della stampa di Sanul@nho, sono presenti in locali che raggiungono
complessivamente  15.452 metri quadrati di sugierficompresi sia gli spazi per altri generi (8hgi ai
supermercati per circa 8000 metri) sia magazziapogiti, uffici ed altri spazi non aperti al puldoli
Epurando il dato con la superficie dei locali e ldsgazi accessori suddetti, ricaviamo la sola Hige
cosiddetta di vendita che € comunque pari a 8nTdt8i.

Il rapporto superficie di vendita/superficie congsliva a disposizione (che si potrebbe chiamareéndi
congestione) € pari al 56.4 % (nel capoluogo &ib % ) e indica la presenza di molti spazi fisic
supporto alla vendita, ma a San Giuliano é for@mefluenzata dalla due grandi strutture e, p¢otapoco
significativa.

Restringendo, infatti, lo zoom alle sole altre nigite, cioé togliendo le due che abbiamo dettdjiaaho:

SUPERFICIE GIORNALI PER ZONA E CLASSIFICAZIONE
(VAL.ASSOLUTI)

Superficie  Superficie Rappm

Totale di vendita
Capoluogo 355 222 62.5
Lungomonte 110 85 77.3
Calcesana 164 158 96.3
Pontasserchio 225 200 88.9
Metato 198 148 74.7
TOTALE 1052 813 77.3

Questo ci dice che nelle zone di PontrasserchialeeGana si tende ad utilizzare il pit possibiiesgazi per
vendere giornali e, con tutta la prudenza e tdignefici di inventario di simili valutazioni, iregere questo

indica una situazione di mercato positiva, spea@ngo I'analisi si fa su vasta scala.

Ovviamente solo una piccola parte di questa cormplasuperficie di vendita € specificamente utdizzper
trattare i generi quotidiani e periodici: infattils 425 metri, dei 8713 di superficie di vendgano destinati

alla vendita di giornali, vale a dire il solo 48 € perd questa sola superficie che in particalaigeressa.

Pur con l'approssimazione che sempre accompagnatajugo di valutazioni e tenuto conto che la
rilevazione risale al 2005, la superficie destinalfa vendita dei soli giornali risulta cosi dibtiita tra le

varie zone:

SUPERFICIE GIORNALI PER ZONA E CLASSIFICAZ.(VAL. ASSOLUTI)

Esclusiva  Nonesclus. TOT
Capoluogo 135 0 135
Lungomonte 30 0 30
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Calcesana 95 7 102

Pontasserchio 80 10 90
Metato 68 0 68
TOTALE 408 17 425

Se poniamo a confronto le percentuali di presermtandmero delle rivendite e delle superfici ottemiala

seguente tabella:

SUPERFICIE GIORNALI PER ZONA E CLASSIFICAZ.
(VAL. ASSOLUTI)

N.Rivendite  Superfici

giornali
Capoluogo  24.0 31.8
Lungomonte 8.0 7.1
Calcesana 24.0 24.0
Pontasserchio 24.0 21.2
Metato 20.0 16.0
TOTALE 100 100.0

La superficie destinata ai giornali risulta cirda5D% della superficie di vendita disponibile (608b
Capoluogo e Calcesana, 35-40% nelle altre zone).
Quanto alla superficie media delle rivendite, edehdo i due grandi negozi che faserebbero ogoreal

abbiamo:

- Capoluogo 37

- Lungomonte 425
- Calcesana 31,6
- Pontasserchio 40

- Metato 29,6

- TOTALE 35,3

La superficie, pertanto, & nel complesso simildetnearie zone e non molto elevata.

ACCESSIBILITA E STRUTTURE SIGNIFICATIVE NELLE VICIMNZE
Quanto all'accessibilita delle rivendite, sono istdévati alcuni indicatori specifici, cosi comeemp la
vicinanza di strutture che possono ingenerare atordgila domanda, quali uffici pubblici, scuolepedali,

parchi e giardini. Tale valutazione é tra l'altspecificamente richiesta dal d.lgs. 170/2001.
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Si riportano, qui di seguito, le percentuali mediemunali delle rivendite che presentano le singole
caratteristiche illustrate (accessibilita e vicinardi strutture di richiamo). La tabella va letel senso che
ogni valore rappresenta la percentuale delle rikerzhe, in quella data zona, presenta la carstitai di
accessibilita considerata.

UBICAZIONI PARTICOLARI DELLE RIVENDITE

Capolodgungomonte Calcesana Pontasserchio Metato TOT
Via aperta al transito 100 50 100 100 100 96
Possibilita' fermata auto entro 20 metri 100100 83,3 83,3 80 88
Possibilita' parcheggio entro 20 metri 83,3100 83,3 83,3 80 84
Tratto rettilineo per almeno 50 metri 100 O 66,7 100 80 80
Vicinanza di incrocio di strade 33,3100 50 83,3 40 56
Lungo il corso o via principale 83,3100 66,7 83,3 40 72
All'interno di una piazza 16,750 0 0 20 12
In posizione di buona visibilita’ 50 50 100 100 100 84
All'interno o all'ingresso di parcheggi 16,7 50 33,3 0 0 16
In vicinanza di uffici 16,7 0 0 16,7 60 20
In vicinanza di scuole ed istituti 50 50 0 50 0 28
In vicinanza di ospedali e cliniche 00 0 0 0O O
Presso stazioni ferroviarie autobus ecc. 16,0 0 0 0 4
In vicinanza di parchi e giardini 33,30 0 33,3 0 16
In altra ubicazione particolare 00 0 0 0 O

Sulla base dell'esperienza maturata in altre sindkgini si riscontra a San Giuliano:

- l'assenza di reali problemi di accessibilita, sdlv@ona Lungomonte, e parcheggio anche nel cagoluo
cosa abbastanza rara;

- una buona visibilita, escludendo il Capoluogo edamonte;

- una certa vicinanza alle scuole, ma non ad uffici;

- la collocazione delle rivendite piu lungo vie chepiazze interne, salvo nella zona del Lungomonte;

- la ridotta correlazione con parcheggi pubblici exfate autobus, che infatti si trova in genere dkeva
guando un Comune e fortemente turistico (tipicz@dola all'interno del grande parcheggio), coba ¢
non & per San Giuliano.

Si nota, forse, una ridotta correlazione con sirattli richiamo e cid da alla rete una connotazitirservizio

locale dei vari nuclei abitati, specie piu grandi.

OCCUPAZIONE

Dall'indagine condotta nel 2005 risultavano operaste rivendite 45 addetti, di cui 20 uomini 25
donne. Di essi, 14 hanno meno di trenta anni,ur26ta compresa tra i trenta e i sessanta annb eta
superiore. Avevamo dunque 1.8 addetti per rivendvalore appena inferiore a quanto in geners@ntra
(1.8 -2.0) dovuto all'alta incidenza di ditte indiuali.
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Escludendo le due rivendite presso grandi esemishjamo quasi 3 addetti medi nelle rivendite detlaa

Lungomonte, 2,4 nella zona 5-Metato, 1.7 al Capgiiid,6 a Calcesana ed 1,.4 a Pontasserchio.

ORARI
Quanto agli orari delle rivendite, San Giuliano ialpfio la seguente situazione, espressa in percerdede

rivendite che effettuano I'orario indicato:

APERTURA ANTIPOMERIDIANA: meta delle rivendite agtra le 6.30 e le 7.00 (28%) o le 7.00 e le 7.30
(24%); i mattinieri (tra le 6.00 e le 6.30) saretubit 20% a Calcesana e Metato ed il 12% apre apcines;
le aperture dopo le 7.30 riguardano il 12% dellendite e una di esse a volte anche dopo le 8.00

(Calcesana);

CHIUSURA ANTIPOMERIDIANA: la chiusura avviene, n6é0% dei casi, verso le 13.00 o piu tardi (28%)
entro le 2.00 specie a Calcesana; I'orario contmuaalmeno nel 2005 - € quasi assente e semhrardgre

le strutture interne ai grandi esercizi;

APERTURA POMERIDIANA: prima del 15.15 riapre salm 12% del totale, il 68% infatti riapre la tre
15.30 e le 16.00; pochissimi riaprono piu tardof@ratori);

CHIUSURA SERALE: Ia chiusura serale € in geneaelér20.00 e le 20.30 (64% delle rivendite), oltre
guarto di esse tuttavia, specie nelle zone del lDago e Calcesana, chiude anche prima (19.45 24%ae

verso le 19.00-19.15; pochissimi vanno oltre 160Q0.

Nel complesso, dunque, v'é poco da dire salvo desteali considerazioni:

- non sarebbe male se, almeno qualche mese estirreetelite protraessero I'orario serale fino alle3®
0 22.00;

- mancano, almeno al 2005, aperture continuate, ohecé si trovano spesso in altri Comuni, che
raccolgono una certa clientela in uscita da u#isimili

- se poi si pensa che la rilevazione fu fatta neb2@(iena estate non & improbabile ipotizzareweino

orari anche meno orientati al consumatore.

INDICATORI ECONOMICI

Nell'intervista effettuata agli operatori sono stabste anche alcune domande volte a conosceréonfeegl
situazione economica delle imprese. Trattandografili delicati € d'obbligo in proposito il massonmiserbo.
Nel 60 % delle risposte fornite risulta innanzibuthe la clientela € di tipo abituale, valorespo inferiore

a quello che si riscontra in altri comuni.
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La clientela di tipo solamente occasionale, tipitdle realtd di transito o di notevole afflussoidtico,
risulterebbe pari al solo 8 % delle segnalaziorigaarderebbe le zone di Pontasserchio (16.7 #¢&to
(20 %). Piu elevata € la percentuale, sul totaggylicoperatori che hanno risposto che la loro rienée
frequentata da una clientela mista, di tipo sidualé sia occasionale (32 %), specialmente nelia B-

Calcesana, vicina a Pisa; il valore € del 33.3%lm=poluogo.

MODO DI ACCESSO ALLE RIVENDITE

L'accesso alla rivendita avviene indifferentememfgiedi o in auto (60 % dei casi) a riprova di goasi
detto circa una buona accessibilita nel compleSstenga conto che, in altri comuni, specie netristorici
e nelle parti antiche delle citta I'accesso in auta raggiunge il 25%. L'accesso solo a piedi énakgo solo
in 4 casi, due dei quali a Pontasserchio, intes@edatera zona e non solo nucleo ristretto.

Alcuni titolari di rivendite segnalano anche I'asse prevalentemente in auto e, precisamente:
Capoluogo ( 33.3 %)

Calcesana (16.7 %)

Pontasserchio (16.7 %)

Metato ( 40 %)

L’'unico dato degno di nota € il 40% di Metato chiBuaica zona in cui si segnala la vicinanza diaifélle

rivendite.

La clientela e prevalentemente stanziale, cioéipnevper lo piu dalla medesima zona del Comune6@edo

dei casi o interessa un raggio piu ampio e ciogipne dall'intero territorio comunale (32 % deiigaSolo il

8 % degli operatori avrebbe segnalato che la paopviendita e frequentata esclusivamente da sdggett
esterni.

La clientela solo locale si segnala da parte delendite della zona 2- Lungomonte, gli apportieest nella
zona del Capoluogo e di Calcesana.

A tal proposito, stando alle segnalazioni deglssitedicolanti, si avrebbe una scarsa presenzan$iumo

da parte di soggetti esterni (16%) specie nelleztune indicate. Si noti che, mediamente, I'appesi@rno &

del 25-30% e nei Comuni turistici sale un po’, maifim maniera determinante salvo nei centri stadici

Comuni come Assisi, San Gimighano ecc.

Si noti, in proposito, che da indagini sui conswamdotte in altri Comuni e cio di massima dovrebakere
anche per San Giuliano risulta che la visita direigi commerciali, bar ecc. costituisce uno debtiw
trainanti degli acquisti anche di quotidiani e pdici presso le rivendite vicine a dette struth@® in parte
spiega perché la sperimentazione condotta preggatae distribuzione, a dispetto delle aspettatimedato
generalmente risultati positivi, data la notevolifluanza di clientela per altri acquisti, ad esempi

alimentari, di abbigliamento ecc.). (cfr. Studimiversita di Modena - Ministero Attivita Produttiy Si
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acquistano giornali, insomma, innanzitutto vicinme@gozi e servizi abitualmente frequentati, pging casa

ed infine vicino al luogo di lavoro.

CONSUMO IMPUTABILE A SOGGETTI ESTERNI (Turismo eta)
Quanto al consumo proveniente da fuori citta, casprovviamente I'apporto del turismo, la situazione

riscontrata al 2005, pur con la prudenza che dewerapagnare questo tipo di valutazione, € la séguen

- Capoluogo 17.8%

- Lungomonte 6%

- Calcesana 32.8%
- Pontasserchio 12.3 %
- Metato 19.2 %

Questa analisi ci fornisce un ulteriore elementassello del mosaico: dunque a Calcesana quasrzm dei
ricavi deriva da apporto esterno, la percentuadsde intorno al 20% nelle zone Metato e Capoluogo e
pratica € insignificante nell’area nord.

Il valore medio, a livello comunale, & pari al 4% non altissimo.

FATTURATO IMPUTABILE ALLA VENDITA DI QUOTIDIANI E P ERIODICI

Interessante, per avere un quadro globale dellazdne, € anche il dato sempre dichiarato dagratori
di quanta percentuale di fatturato sarebbe, medismémputabile alla stampa sul totale del fatmrdella
propria attivita commerciale. Il dato, infatti, im certo senso indica il grado di dipendenza diliigh
economica complessiva rispetto alla stampa e quiadicaso di valore assai elevato, deve indurrersd
certa prudenza nell'introdurre previsioni di nuatvita nei paraggi.

A tal proposito il dato comunale complessivo € fari54.7 che in pratica coincide con quello detile s
rivendite esclusive, dato che per i punti di veadil'interno dei due esercizi di cui si € piu eoftarlato la
percentuale sul totale & ovviamente insignificante.

Capoluogo 50 %

Lungomonte 45 %

Calcesana 68.5 %
Pontasserchio 56.2 %
Metato 46 %

In linea di massima, il livello di dipendenza normdlto elevato perché i chioschi non sono moltae |
maggioranza delle rivendite & abbinata ad altieitat in ogni caso non & neanche bassa e insiginife e
quindi le attivita esaminate hanno dai giornalidisctreto contributo per la loro sussistenza.
Trattandosi di dati delicati preferiamo non speeife se non che il dato € un po’ piu elevato rediee di
Calcesana e Pontasserchio in cui, in un certo séms@endite sembrano piu autonome.
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STAGIONALITA

Quanto detto finora € completato dall'analisi detkgionalita: stando sempre, infatti, alle segriata degli
stessi operatori che — ricorda — sono dell’est@@52 risulta che risentono dell’afflusso estieorivendite
della zona 2-Lungomonte e un po’ anche quelle dit#sserchio e del Capoluogo in cui, tuttavia, quadc
segnala anche una contrazione estiva cosi consezwih 3-Calcesana.

Tenuto conto che, nel complesso, 13 operatori diaho I'andamento stazionario, 5 un andamento
discontinuo, 4 un aumento estivo e 3 una contrazishpuo concludere che la rete di San Giuliasente

assai poco di flussi stagionali.

ETA DELLA CLIENTELA

Interessante € anche verificare quali fasce dseté solite frequentare le varie rivendite, in zelae alle
parti del territorio di San Giuliano.

Anche in questo caso si tratta di valutazioni ofgedagli stessi edicolanti che, se pur con appr@ssbne,
danno comunque un'idea abbastanza precisa delaisihe.

In proposito, fatto 100 il totale degli utenti cimeressano le varie zone, essi si distribuisconmercentuale

nel seguente modo:

RIVENDITE PER ETA' DEI FREQUENTATORI E ZONA

Capoluogo Lungomonte Calcesana nRsserchio Metato TOT

Bambini 16,7 20 6,2 ,a48 15,4 14,7
Ragazzi 16,7 20 125 26, 15,4 13,2
Giovani 11,1 0 18,8 ,a8 15,4 14,7
Adulti 33,3 40 37,5 25 30,8 32,4
Anziani 22,2 20 25 31 23,1 25
TOTALE 100 100 100 010 100 100

No si intravedono scostamenti di grande rilievoignificativi: forse vi sono fasce di frequentatgoiu
bambini e ragazzi al Capoluogo e nella zona Lungdedn cui mancherebbero i giovani e vi sono piu
anziani! Pochi bambini e molti adulti e anzianasiebbero, invece, nella zona Calcesana.

Come spesso si rileva I'ordine dei frequentatoddulti, anziani, giovani e bambini.

ANDAMENTO DEL FATTURATO NEGLI ULTIMI TRE ANNI
L’indicatore di andamento del fatturato va preso goande prudenza innanzitutto perché:
- siriferisce al 2005 in relazione al periodo 20@M2 e potrebbe essere in parte mutato;

- gli operatori tendono sempre a dare valutazionngigative che positive;
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In ogni caso il dato di San Giuliano non sarebbie migliori: stando alle dichiarazioni degli opereto
'andamento del fatturato negli ultimi tre anniedg#re costante, senza cioé crescite o diminuzioriledio,
salvo owviamente differenze tra le varie zone, 88l % dei casi; seguono gli operatori secondo cui
'andamento del fatturato sarebbe molto negati® %) o leggermente diminuito (16 % delle risposte).
Decisamente minore € il numero di chi ha dichiataia leggera crescita di fatturato (16 %) speciatme
non a casso, nell'area a ridosso di Pisa.

Per correttezza verso chi ci ha fatto le dichiamazomettiamo di pubblicare in quali localita I'aardento, al
contrario, sarebbe peggiore (il dato € comunqueitto al Comune), limitandoci a constatare che, nel

complesso, la situazione non sembra delle piu rosee

Strettamente correlato al punto precedente étbed#l venduto negli ultimi anni (2002-2003-2004tes0

come numero di copie).

Unita medie giornaliere (intero Comune)

2002 2003 2004
Quotidiani 3020 2990 2845
Periodici 1480 1475 1395

Fonte: dichiarazione degli operatori di San Giuian

Il dato che, si ricorda, la legge attualmente nimhiede piu di acquisire per la redazione del pja@o
sicuramente indicativo, trattandosi di valutazidagli stessi operatori. In ogni caso e perfettaméntinea
con gli altri elementi acquisiti e, cioé:

- scarso apporto esterno

- aumento stagione molto ridotta

- andamento complessivo in calo

Anche qui, per rispetto della privacy omettiamofalinire dati analitici pur elaborati e forniti alo@wune
stesso: le vendite maggiori si registrano, comaibiie, nella zona 3-Calcesana, con scarti, tudtawon
enormi.

Nel triennio analizzato, poi, si vede accentuaralche segnale di disagio gia emerso da altri indicéad

esempio nelle zone Lungomonte o Pontasserchio).

LE INTENZIONI DEGLI OPERATORI
Anche le intenzioni future sono state oggetto di tinhiesta di informazioni cui gli operatori hantgiobuon

grado e cortesemente risposto.
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La maggioranza di essi, come in genere avvienalidtdarato di voler semplicemente continuare Vatii
(52 % ): questa percentuale & piu bassa di quargeriere si riscontra.

Vi € poi una consistente percentuale di operatugi € intenzionata ad ampliare i propri locali (2D$ecie
nelle zone di Pontasserchio e Metato, un operataileeno al 2005, era intenzionato ad effettuare
ristrutturazioni ed ammodernamento della rivendiitj segnali questi certamente positivi.

Per converso un gruppo di edicolanti vorrebbe vendattivita, specie al Capoluogo dove pero quadcu
vorrebbe anche investire, o trasferirla altrove uma zona piu centrale o con maggiore visibilita o
accessibilita. Uno di essi segnalo nel 2005 l'ide&rasformare la propria attivita in un chioscadeeso su
area pubblica, un altro intendeva ampliare la gandeigprodotti venduti, uno ha dichiarato che vobesb
affittare a terzi la propria rivendita.

Come sempre nelle zone dove la situazione econa@mcaliore gli operatori intendono continuare dee

a parenti o migliorare I'ubicazione, nelle altraiéenzioni si biforcano: o cedere o provare a #tive.

La sensazione complessiva € — almeno al 2005 -nalimedia propensione all’lammodernamento, forse
frenata da preoccupazioni economiche, che tuttesiste come segnale positivo. Se € vero, infdig, in
altri Comuni, si rilevano a volte propensioni afiimodernamento. Ampliamento ecc. decisamente pie,net

€ anche vero che i segnali di vero disagio sonitdtm

INTENZIONI DEGLI OPERATORI (%ali sul totale degli operatori per zona)
@#yogo  Lungomonte Calcesana Pontassercham&OT

Continuare semplicemente (nessuna innovaz.) 50 50 66,7 50 42
Ampliare il locale o il chiosco 0 50 0 50 2@0
realizzare uno spazio coperto periclienti 0 0 0 0 00
Opere di ammodernamento o ristrutturazione 7 16, 0 0 0 04
Trasferire la rivendita in zona piu‘centrale 716, 0 0 0 04
Trasferire la riv.in luogo piu'visibile/acces 0 0 16,7 0 04
Trasferire la riv.all'interno di altra attivi O 0 0 0 00
Trasferire la rivendita in chiosco esterno 0 0 0 0 204
Ampliare gli orari di attivita' 0 0 0 0 00
Ridurre gli orari di attivita' 0 0 0 0 00
Ampliare la gamma dei prodotti venduti 16, O 0 0 04
Affittare a terzi la rivendita 0 0 0 0 204
Cedere l'attivita' a parenti o familiari 0 0 16,7 0 04
Vendere l'attivita’' 50 0 0 0 012
Cessare del tutto l'attivita’ 0 O 0 0 00

PROBLEMI DEGLI OPERATORI
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La scheda di rilevazione delle rivendite, nellai@ez dedicata all'intervista agli operatori, prestea anche
alcune domande volte a verificare quali problenssiro maggiormente sentiti, cosi da potervi oeyiaei
limiti degli strumenti di carattere amministratidocui il Comune dispone.

Anche in questo caso i numeri percentuali che veagiportati indicano la percentuale, sul totaldlede

rivendite di ciascuna zona, di quelle che hanncelatato I'esistenza di un dato problema.

PROBLEMI SEGNALATI DAGLI OPERATORI

@fyogo Lungomonte Calcesana Pontasserckiatel TOT
Eccessiva concorrenzalvicinanza altre riv. 50 50 33,3 66,7 0 856
Poca correttezza (lettura in bar-uffici ecc.) 33, 0 16,7 0 0420
Vendita di tabaccherie bar supermercatiecc. 0 0 16,7 16,7 08
Eccessive tasse ed oneri in genere 100 50 33,3 50 0 456
Costo eccessivo del suolo pubblico 716, O 16,7 16,7 0 216
Scarsita' di parcheggi pubblici B3, 0 0 50 0224
Chiusura del traffico e divieti di fermata 0 0 0 0 024
Problemi edilizi alla ristrutturazione 0 0 0 0 024
Problemi con i distributori di zona 50 O 50 66,7 0 448

Al primo posato, dunque, troviamo alla pari le ‘essive tasse ed oneri” e “I'eccessiva concorrentea”:
prime sono “sentite” soprattutto al Capoluogo,daasida m nelle zone Pontasserchio e Metato.

Segue il problema dei parcheggi pubblici, segnadaibetato ed al Capoluogo e quello della corretiei
altri indicatori non danno problemi; in particolaske la meta degli edicolanti si lamenti del rappaon il
distributore € usuale e connesso ai ruoli, in utocgenso contrapposti. La cosa preoccupa quantone €
stato trovato in qualche Comune — la percentualeatdi80 il 90% ecc.

Infine la concorrenza delle rivendite non esclusivigova segnalata nelle uniche due zone in dsi@w.

La rete delle rivendite al 2008

L'analisi delle rivendite fin qui condotta e rifeaj come si & detto, all'indagine, effettuata raath
sopralluogo nell’estate del 2005 e non poteva essirimenti, dato che molte informazioni consistew in
valutazioni (problemi, intenzioni) che non sareldtato corretto attribuire a chi oggi € subentragtlan
titolarita delle rivendite.

E’ giunto, pertanto, il momento di esporre breveteeindati di consistenza attuali, con riferimertita
modifica della popolazione nelle varie zone, nattémpo intervenuta.

Innanzitutto I'elenco aggiornato delle rivenditsulta attualmente il seguente:

TITOLARE DITTA INCRIZZO ZONA SUPG TIPO ESCL.
1 BACCI CLAUDIA 1 CHBUEVARA (VIA)n 115Loc.PO 4 25 2 1
2 BAGGIANI GABRIELE 1 PRQUE CALCESANA (VIA)n410 3 35 2 1
3 BENDINELLI ALESSANDRO 1 PRQVE CALCESANA (VIA) Loc.GH 3 15 1 1
4 COLOMBINI ANNALISA 1 VITORIO VENETO (VIA)n51Loc 4 10 8 1
5 DELLA CAPANNA LORELLA 1 STAALE ABETONE (VIA)n43 1 40 3 1
6 DELLA LATTAUMBERTO 1 P.BRACHINI (VIA)n15-19Loc. 1 50 3 1
7 DISCOVERY SRL 4 GGBROLINI (VIA)n 20 Loc.PAP 4 10 5 2
8 DOLCI GIOVANNA 1 STALE ABETONE (VIA)n432Llo 2 15 8 1
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9 FANTINI RITA 1 G.DVITTORIO (VIA)n17 Loc. 4 10 3 1

10 FILIPPELLI ALESSIO 1 LENN (VIA) n 83 Loc.PAPPIANA 4 10 3 1

11 GUADAGNI LAURA 1 M.LTHER KING (VIA) 1 15 8 1

12 LANDI MASSIMO 1 PROME CALCESANA (VIA)n3Lo 3 20 1 1

13 LE MAGGIOLA S.A.S. DICOSCILUCA 3 uU.Dll (VIA)n151 Loc.Gello 1 10 8 1
14 MARRUCCI ELISABETTA 1 E.DEMICIS (VIA)n55Loc.ARE 5 25 3 1
15 MASOTTI ANTONELLA 1 G.GPOUCCI (VIA) Loc.GHEZZANO 3 19 1 1
16 MEINI GIOVANNI 1 DIWTORIO (VIA) n 69 4 25 3 1

17 MELE LUIGI 1 HOIQMIN (PIAZZA)n5Loc.ARE 5 5 8 1

18 MEUCCI LUCA 1 AURKA (VIA) n 78 Loc.t MADONNA 5 10 8 1

19 PAOLINI LOREDANA 1 F.FRDI (VIA)n 1/ALoc.CAMPO 3 6 4 1

20 PAOLINI PAOLA 1 DOBRERTINI (PIAZZA) Loc.Molin 2 15 3 1

21 RETTONDINI PATRIZIA 1 TRIBTE (VIA) n 44 Loc.Asciano 1 15 3 1

22 ROSSI CRISTIANO 1 PIRRSANTINA (VIA)n3lLocM 5 23 1 1

23 S.S.C. SOCIETA' DI SVILUPPO COMM.LE 4 FABBICONE PONTECORVO (VIA)Lo 3 7 5 2
24 SABATINI ROSSELLA 1 G.MAEOTTINn30Loc.GELLO 1 5 3 1

25 SLIDE S.A.S. di TADDEIGIONI & C. 3 E.DEAMICIS (VIA)n119Loc AR 5 5 8 1

Legenda:

DITTA: 1-Individuale 2-SNC 3-SAS 4-SRL 5-Altro

SUPG Superficie destinata alla sola vendita dirgitr

TIPO:1-Chiosco 2-Edicola 3-Cartolibreria e simiitro negozio
5-G.Distribuzione 6-Impianto di carburanti &B3-Tabacchi
9-Libreria specializzata 10-Altro

ESCL.: 1-Esclusiva 2-Non esclusiva

Considerando immutate le superfici delle attiviéa ¢i sono state variazioni dovrebbero essere renitntte
le analisi su di esse condotte ed esposte pre@dente restano valide.
Non cosi € per i dati di consistenza in relazidieopolazione che, volutamente, finora non avevasposto

e che ora illustriamo.

INDICATORI DI CONSISTENZA — Febbraio 2008

Abitanti Supaeriié giornali

Per rivendita per 18bitanti
ZONA
Capoluogo  1336,7 1,7
Lungomonte 14955 1,0
Calcesana  1197,7 14
Pontasserchio 1185,5 1,3
Metato 1182 1,2
TOTALE 1248,8 1,4

Come si vede la zona sicuramente piu servita, iggpdirabitanti, in termini di superficie destinatlla vendita
dei quotidiani e periodici € senz'altro il Capoleggeguito da Calcesana e Pontasserchio; tuttavigyesto
tipo di attivita e piu rilevante il numero dellesendite che vede le zone Metato, Pontasserchidee€zma ai

primi posti, il capoluogo in posizione intermediangomonte in coda.
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In entrambe le “classifiche” troviamo I'area di €atana, che abbiamo visto essere la piu forte suiteplici

aspetti, ai primi posti.

| dati del precedente piano

Dai dati pubblicati nel precedente piano per leemiite dei quotidiani e periodici si desume il saye

sviluppo della rete, rispetto allanno 1994:

Anno 1994 Anno 2008
Esclusivi 5 6
Promiscui affini 7 9
Altri 6 10
TOTALE 18 28

| dati di venduto

Per concludere si riportano alcune elaboraziouliatii di venduto per zona, tratti dalle dichiarazidegli stessi

operatori in occasione della piu volte ricordat@ivista con sopralluogo presso le rivendite.

Numero medio giornaliero di copie per rivendita

2002 2003 2004

Quotidiani Periodici Quotidiani Periodici Quotidia | Periodici
Capoluogo 120.8 50.8 118.3 49.2 116,7 50
Lungomonte 110 45 105 40 85 35
Calcesana 150.8 55.8 150.8 58.3 148,3 58.3
Pontasserchio 108.3 64.2 105 62.5 90 47.5
Metato 104 73 170 75 109 78
SAN GIULIANO 120.8 59.2 119.6 59 113,8 55.8

ANNO 2004

QUOTIDIANI PERIODICI

n.medio per 100 n.medio per 100

abitanti abitanti
Capoluogo 8,8 3,8
Lungomonte 5,8 2,4
Calcesana 13 51
Pontasserchio 7,6 4
Metato 9,2 6,6
SAN GIULIANO 9,2 4,5

Quindi avremmo circa 120 copie di quotidiani e 6€ripdici per rivendita, con una media, al 2004,

rispettivamente, di 9,2 e 4,5 per 100 abitanti. Eaire visto secondo Audipress al 2004 in Toscaveethmo

avere 13,2 copie di quotidiani per 100 abitantia,oanche supponendo una sottostima degli operatori

abbastanza usuale — sicuramente dovremmo essemdicdli lettura comunque inferiori.
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Sempre con riferimento al 2004 possiamo anche eedeme si distribuisce la popolazione e la vendita

quotidiani:
% popolazione al 31.12.04 % quotidiani medi
giornalieri

Capoluogo 26,0 24,6

Lungomonte 9,5 6,0

Calcesana 22,2 31,3
Pontasserchio 23,1 19,0

Metato 19,2 19,2

SAN GIULIANO 100 100,0

Dalla tabella appare evidente I'apporto esterntarmdna definita Calcesana di cui si & piu voltééale, per

converso, la bassa tiratura dell’area pedemontana.

* k k
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5 — Le scelte di programmazione

Alla luce dell'analisi fin qui condotta possiamocamyerci ad operare le scelte previste dalla legg@®nale
n. 28, appena entrata in vigore anche per il setetla stampa grazie alle modifiche apportateadegige
regionale n. 34/2007.

In proposito, I'articolo 27 del Codice del commercreca i seguenti indirizzi per la programmazicie
settore da definire previa concertazione con leawimyazioni del commercio, turismo e servizi, le
organizzazioni sindacali dei lavoratori del settaele associazioni dei consumatori, maggiormente

rappresentative:

a) articolazione equilibrata del sistema di venditan @articolare attenzione all’adeguatezza della ret
rispetto ad andamenti demografici, dinamiche dasomi e flussi turistici;

b) qualificazione, sviluppo e migliore funzionalitaliderete di vendita in funzione del miglioramentel d
servizio da rendere al consumatore;

¢) incremento della distribuzione nelle zone carenseatvizio, con particolare attenzione ai centrnari
ed alle aree montane e rurali;

d) salvaguardia dei livelli quantitativi e qualitatidi occupazione del settore;

e) sviluppo di nuove funzioni della rete di venditd, fme della promozione turistica e culturale del
territorio;

f) esistenza di progetti di qualificazione e valorzimae dei luoghi del commercio di cui al capo Xl
(Sostituito dall'art. 14 della Ir. 34/2007).

| punti di cui alle lettere a) e c¢) attengono mstb ai livelli quantitativi di servizio, laddoveuglli riportati

negli altri punti si riferiscono, prevalentemende profili qualitativi e di armonico inserimento Ineontesto

economico.

Gli strumenti che il Comune ha a disposizione, sdoda legge regionale, sono essenzialmente i séigue

- ripartizione del territorio in zone e come si 8teisono state individuate;

- previsione numerica del rilascio di autorizzazicamche a carattere stagionale, per eventuali nuove
rivendite che potranno essere o di tipo esclusiia® di quotidiani e periodici abbinati o meno direa
merci o di tipo non esclusivo, cioé abbinate ackattivita e servizi principali.

Le attivita alle quali pud essere rilasciata aattazione per le rivendite non esclusive sono @ftdel

Codice del Commercio Toscana l.r. 28/2005):

a) le rivendite di generi di monopolio o tabaccherie;

b) gli impianti di distribuzione di carburanti, conliinite minimo di superficie pari a metri quadraoo,
da riferirsi all’area dell'impianto;

c) gli esercizi per la somministrazione di alimenbevande, cioe bar ristoranti e simili;
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d) le medie strutture di vendita, quindi gli esercaimmerciali, con un limite minimo di 700 metri,anifto
alla superficie di vendita, cioé esclusi magazalepositi, locali di lavorazione, uffici e servizi;

e) le grandi strutture di vendita, cioé gli esercipimgnerciali ed i centri commerciali aventi supedici
superiore alla media distribuzione;

f) gli esercizi che, in base al volume d’affari, s@dibiti prevalentemente alla vendita di libri e gotti
editoriali equiparati, con un limite minimo di sufieie di vendita pari a metri quadrati 120;

g) gli esercizi a prevalente specializzazione di vendion esclusivo riferimento ai periodici di idieat

specializzazione.

Le autorizzazioni che, a partire dal 2001 e pgrrégisione dall'entrata in vigore del d.lgs. 1#&sero state
rilasciate presso queste strutture sono da esexsfiatibili disgiuntamente. Cid non vale per quedlee
fossero state autorizzate precedentemente cogde €16/1981 e che sono considerate costitueetndita
esclusive.
Infine il Comune non ha alcun potere di inciderdidimitare I'eventuale vendita di giornali in algiucasi
particolari in cui essa & strumentale ad attivithtigshe, sindacali, religiose oppure € limitatawath cerchia
determinata di soggetti; in questi casi € infatffisiente una comunicazione.

Le ipotesi contemplate dalla legge regionale @6}.sono:

a. la vendita nelle sedi di partiti, enti, chiese, cmita religiose, sindacati, associazioni, di pentin
pubblicazioni specializzate;

b. la vendita in forma ambulante di quotidiani e péitodi partito, sindacali e religiosi che ricona
all'opera di volontari a scopo di propaganda prditisindacale e religiosa;

c. la vendita, nelle sedi di societa editrici e détleo redazioni distaccate, dei quotidiani e pegoda
esse editi;

d. la vendita di pubblicazioni specializzate non dlstite nei punti vendita di cui al presente capo;

e. la consegna porta a porta e la vendita in formautemite da parte degli editori, distributori ed
edicolanti;

f. la vendita di quotidiani e periodici nelle strutituristico-ricettive, ove questa costituisca urvige
ai clienti;

g. la vendita di quotidiani e periodici all'interno sfirutture pubbliche o private, I'accesso alle gsial

riservato esclusivamente a determinate categorisodgetti e sia regolamentato con qualsiasi

modalita;
h. la vendita di quotidiani e periodici negli emponlijfunzionali di cui all'articolo 20 del codice del
commercio (l.r. 28/2005).

Quanto ai requisiti soggettivi per I'esercizio thlivita, essi sono quelli necessari in via gefeeper ogni tipo
di commercio di prodotti non alimentari. Il reqoisper il commercio alimentare necessita solo setendono
vendere caramelle, confetti, cioccolatini e sinpér i quali tuttavia non necessita apposito tit(da. 25,

comma 4 bis).

* % %

Cio posto, possiamo fissare per la programmazieeguenti principi:

a) promuovere lo sviluppo della rete delle rivenditepun’ottica di sana concorrenza e tenendo conthen
delle tendenze evolutive della legislazione in selifseristico, valutando ove eventualmente consenti

nuove rivendite e di che tipo;
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b) tenere in ogni caso conto delle attivita esisterttell’esigenza di favorire la loro permanenzatsiritorio,
in funzione sia di salvaguardia dell'occupaziondr.(art. 27 della legge) sia del servizio che
indubbiamente rendono, evitando pertanto previgonessive o immotivate;

c) considerare comungue la programmazione come winméato a maglie larghe nel quale tener conto dei
progetti generali di sviluppo anche negli altritggtdella distribuzione (medio e grande commercio,

carburanti, somministrazione) il tutto nel rispettle previsioni degli strumenti urbanistici.

Punto di partenza e dunque la valutazione del guaclonomico.
Innanzitutto v'é da dire che la numerosita delleendite, in linea di massima, & abbastanza elelratffetti
gli indici di concentrazione riportati al terminesldcapitolo quarto sono abbastanza elevati ed anche
sviluppando il classico calcolo semplicistico chéaseva un tempo di 2500 abitanti per rivenditaciglizzata
e 1500 per rivendita promiscua otteniamo:(almeno 2600) = 15000 + (19 x 1500) = 28.500 = 43500
abitanti, contro i 31.000 esistenti.
Leggendo cio alla luce di tutti gli altri indicatarhe via via siamo andati ad analizzare si pucckmtere che
gli spazi di manovra per prevedere nuove attivéidtto il profilo economico, non sono grandissimdi e
eventualmente debbono essere ricavati attentangewteche in questo settore le quantita di domaoda s
poco influenzate dall'offerta (domanda anelasticeme invece avviene per altri, ad esempio nella
somministrazione.
Cio premesso operiamo una semplice quantificazipoe,necessariamente solo orientativa, ai fini ghe
interessano. Infatti, a differenza di quanto avvernn passato, oggi i principi che ispirano la peosgmazione
delle attivita economiche in genere, e di quellengeerciali in particolare, non sono piu rappreserdat
conseguimento di potenziali equilibri tra domandaoéferta, che nelle fonti normative non compaiqmo,
avendo maggiore spazio la logica di libero mereatib concorrenza.
Non si dimentichi al riguardo che, qualora non éosgervenuta la disciplina della legge n. 108&%he alle
rivendite della stampa si sarebbe applicata quelterale del commercio che prevede I'attivazionesercizi
con semplice comunicazione. Con cid non si intatide che la compatibilita economica di nuove atidivion
vada verificata, ma solo che tale verifica & unaa®i elementi e non sempre il predominante.
La nascita delle rivendite, infatti, dipende ess#nzente da tre valutazioni congiunte:
- una del Comune che ne riconosce l'utilita in fumeicociale e di servizio al cittadino;
- una dell'operatore che sceglie di intraprenderiViga, in quel contesto e con quelle date carstiehe

che la regolamentazione comunale consente;
- una del distributore che, valutatane la conveniémzalazione ai costi ed ai profitti e ad altreelenti di

sua pertinenza, decide in concreto di riforniravandita.

Cio si € visto chiaramente proprio con la speriraeiohe che, se vogliamo, & stata condotta o almeno
indirizzata in Italia piu da editori e distributafie dai titolari di bar, tabaccherie ecc.
Compito del Comune, attraverso il piano, & curaseezialmente il primo profilo della diffusione delrvizio

rendendo possibili gli altri.
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Dunque se assumiamo un valore plausibile di cirtaetdro mensili per famiglia, tenuto conto dei valor
abbastanza elevati in Toscana, a fronte di 31.e8@lenti e quindi all'incirca di 12.000 famiglie ggamo
stimare un mercato potenziale di 2.400.000 eurmba Dobbiamo pero tener conto dei consumi dedesdi
che sicuramente gravitano fuori Comune (Pisa, L@oza) che, trattandosi di un genere di tipo si&azinon
saranno altissimi ma neanche insignificanti, irmz&ne ai flussi di pendolarismo. Se dunque ipatsimo
una quota equivalente a quella di circa il 19% idictta dagli operatori in ingresso, avremmo pegrdita un
valore inferiore alla soglia dei 100.000 euro amgida SINAGI come minima per le rivendite. Ora, eosi
visto esse poggiano economicamente anche su #ltriégaa con percentuali anche sostenute, ma, im 0gso,

non sembra esservi un gran mercato a disposizione.

* % %

Le previsioni

Abbiamo visto che vi sono nel Comune due-tre gbtioncentrazione elevata dell’offerta: CapoluogeliG
Asciano; Ghezzano-Mezzana-Colignola; Pontasserehfgpiana-Arena Metato e qualche area invece pil
“scoperta” come la zona a nord verso Lucca o Madateil’ Acqua.

Verifichiamo ora, zona per zona, quali opportusitpotrebbero prevedere.

Zona 1 — Capoluogo

Il capoluogo, insieme a Gello, Asciano ed Agnaranta ben 6 rivenite, due per ciascun nucleo praieip
Resta fuori solo Agnano che, tuttavia ha solo S8taati ed € poco piu a nord del “polo” Ghezzandifiwla-
Campo che raccoglie 5 rivendite.

Nel Capoluogo — unico caso — si erano registrateauente passato intenzioni di vendita e anchgudiche
ristrutturazione che potrebbe essere limitata @ddctye iniziativa aggiuntiva.

Nel contempo il Capoluogo, da poco costituito Cerwmmerciale naturale insieme a Pontasserchiangliqu
oggetto di iniziative di potenziamento e valorizeae, € una delle aree che registra un certo apgsterno di
consumi (19%) ed ha un indice di concentrazion&aabirivendite che, se si esclude I'area pedemmta il
piu elevato. Pertanto, valutando comparativamaritequesti elementi, I’Amministrazione non ritier@@meno
per il momento, di prevedere ulteriori rivenditeqdiotidiani e periodici nella zona, riservanddsvalutare in

seguito I'opportunita di operare scelte diverse.-

Zona 2 — Lungomonte

La zona nord contiene nuclei di scarso rilievoottasil profilo demografico beninteso - e queliirdaggiore
consistenza (Ripafratta e Molina di Quosa) sonosgiiti da una rivendita ciascuno che, tra I'glsecondo
lintervista del 2005 mostrano qualche segnale diagio o sofferenza; la zona non registra apporto
significativo di consumo dall’esterno del Comuneheduna crescita demografica ripresa solo di rec@rel
1951 ciascuna delle due frazioni citate contava-ZOD abitanti in piu). Pur in presenza di una certa

stagionalita estiva non si ritiene che vi possassere, in generale, condizioni per nuove rivendite.

ﬂ dr. Andrea Kaczmarek - Consulente di Exti locali 47

Yia s Settembre 25, 06124 PERUGIA Tel 075/5735491 - 349/8335300



Zona 3 — Calcesana

Gli indicatori emersi dall'analisi sono quasi tugositivi, le vendite sono maggiori che in altrertpalel
territorio, la popolazione cresce omogeneamentée nelrie frazioni, I'apporto di consumo dall’estere
sostenuto (Pisa): La possibilita di una nuova m@npotrebbe probabilmente esserci, ad esempiezzdha
che conta quasi 1000 abitanti e non ha attualmeveedite, ma anche in altre eventuali localitdlalelona.
Tutto cio tenuto conto della recente espansioneastopto urbanistica che la zona ha registratoiatdressanti
progetti recentemente realizzati (ad es. Campusraenulti servizi sanitari privati ecc.) oppure @mlizzare
nel prossimo futuro quali il progetto di nuovo iiapto di distribuzione di carburanti I'utilizzo diteriori e

nuove superfici per commercio ecc.

Zona 4 — Pontasserchio

La popolazione e nel complesso stazionaria conwgmdeggera crescita negli ultimi tre-quattro anni

Due sono le realta non servite incluse nella zan& ®ant'Andrea in Pescaiola e San Martino Ulmjaran
tanto nella prima, quanto nella seconda una paawsidi rivendita, anche in questo caso di tipous$eb,
potrebbe avere possibilita di successo. Pertaetoevoperata la corrispondente previsione di digilitai che,
per favorire I'insediamento nella suddetta frazialeSan Martino Ulmiano, sara in essa concessalo@ya
tuttavia, non si manifestasse interesse per talalizzazione, la disponibilita non potra esseibzaata in
altra parte della zona n. 4.

Zona 5 — Arena Metato — Madonna dell’Acqua

Sia Arena Metato sia Madonna dell’Acqua hanno ciuoa rivendita ogni 1000 abitanti; la zona ha uno
apporto di consumi dall’esterno non molto elevatbum certo incremento estivo. La popolazione éotutt
sommato stazionaria. Per questa zona, pertanto,seatbrano esistere le condizioni per prevedere una
rivendita esclusiva che, come € noto, necessitandbacino di domanda piu consistente rispettaléid
tipologia e, pertanto, '’Amministrazione ritieneainsentire I'incremento del servizio medianterkzazione di

una nuova rivendita non esclusiva da abbinare, cidoar, tabaccherie ecc. Ad esempio, sarebbe fergerse
sorgesse una nuova attivita lungo il tratto deffdade Aurelia che interessa la zona, dal latcahtiante privo

di rivendite. Anche in questo caso in normativgrEvedera la priorita per coloro che intendonovaté la
rivendita nella frazione di Madonna dell’Acqua,rfer restando che in assenza di istanze in tal sémstgssa

potra essere attivata in una qualsiasi delle Ipzationi all’interno della zona n. 5.

Gli impianti di carburante

Gli impianti di carburante, anche secondo le inzimai del Piano nazionale del 2001, dovrebberordieedei
veri e propri punti di erogazione di molteplici @er: &€ questa I'ottica che ispira anche le recdmposizioni
regionali (area camper ecc.) e che il presentgopistende recepire.

Al riguardo l'articolo 24, comma 1, lettera b) d@bdice del commercio consente il rilascio di aazazioni

per rivendita non esclusiva agli impianti con almet000 metri di superficie, in armonia con l'artic8B
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ultimo comma della vigente I.r. 19/2004. Il rilas@d ogni impianto avente detta superficie, tuttapbtrebbe,
nel contesto di San Giuliano, apparire eccessivaiispone, pertanto, che al momento non sianocides
autorizzazioni agli impianti di distribuzione carhati e si rimanda a future pianificazioni, sullesk di nuovi

assetti urbanistici, la possibilita di rilasciordiove autorizzazioni.

Media e grande distribuzione.
Una analoga previsione di rilascio di autorizzaeiger rivendita non esclusiva € operata per glicesedi
media e grande distribuzione, purché espressananteizzati come tali ed aventi almeno 1500 meiri d

superficie di vendita.

Le altre scelte del piano

Le priorita

Per quanto concerne le priorita nella valutaziogléedstanze, il piano prevede, innanzitutto lgdisibilita dei
locali nei quali realizzare la rivendita, cosa ghevilegia le iniziative aventi maggiore carattatieserieta e
probabilita di realizzazione. In secondo luogo ®ruto conto della maggiore o minore frequenzgatte dei
consumatori, di bar, impianti di carburante, talbece, altre strutture. Si €, cioe, considerato ghasi tutti
frequentano dei bar, un po’ di meno fanno rifornimoedi carburante, ancora meno persone si recano in
tabaccheria e cosi via disponendo, di conseguetetty ordine di priorita in caso di domande conewaiir
volte ad ottenere autorizzazione per una rivermbtaesclusiva.

Per le rivendite di tipo esclusivo il piano preveldepriorita per la realizzazione,innanzitutto, atiioschi
rispetto ai negozi in muratura, seguita dalla diéipiita dei locali, la priorita temporale.

Per entrambi i tipi di rivendita, in caso di assalparita, si procede con sorteggio.

Le distanze

Nessuna distanza tra rivendite prevede il pianbagkto; a tal proposito vi sono opinioni discordanirica la
legittimita di continuare a fare uso di questo stemto in relazione a quanto disposto dall'art. 8 dlé

223/2006 convertito in legge 248/2006 tra chi, cdmstesso Ministero con la circolare del setten@6,
ritiene inapplicabile il decreto alle rivendite kde$tampa e chi, invece, come Antitrust € di opgpostnione.

In ogni caso il piano, ispirandosi a principi dspetto delle scelte di localizzazione da parte idgutratori
ritiene sufficiente la ripartizione del territorim zone, quale strumento di indirizzo localizzativeenza

necessita di ulteriori vincoli.

Assegnazione delle opportunita
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Per massima trasparenza nell’'assegnazione dellertopjia per nuove rivendite si prevede I'emanagidi
una bando di assegnazione che ponga tutti gligasati nella medesima condizione di acquisizidnearido,
seconda la cadenza indicata in normativa, sardutpeolo in presenza di rivendite da assegnarerohg

residuate dal precedente bando o perché venetstenza nel periodo considerato.

* Kk %
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Art. 1
(Natura delle disposizioni)

Il presente piano costituisce I'atto di programroagi, da parte del Comune di San Giuliano Termeseltbre
della vendita di quotidiani e periodici, di cui’afticolo 28 della legge regionale 7 gennaio 200528, come
modificata dalla legge 5 giugno 2007, n. 34.

Il piano ha validita di anni quattro dalla dataagiprovazione ed alla scadenza € prorogato autansicte di
validita fino a nuova disposizione del ConsiglionGmale.

Qualora intervengano sensibili mutamenti nel goatbmografico, economico e sociale e, piu in gdeereegli
elementi di valutazione della congruita del saovidistributivo della stampa, indicati all’artico®7 della I.r.
28/2005, il Consiglio comunale pud operare la liewis del presente piano anche prima della scadesizaale
indicata al comma 2, previo esperimento della gtayprocedura di concertazione.

Il presente piano sostituisce il precedente imtety di programmazione comunale del settore dellaga, di cui
alla deliberazione del consiglio comunale n. 13[128e11.1998.

Art. 2
(Finalita del piano)

A completamento degli indirizzi di carattere gexterdi cui all'articolo 27 della legge regionalé presente

piano, persegue per il Comune di San Giuliano Terseguenti obiettivi prioritari:

a) Contemperare, attraverso una corretta quantifiogzidelle nuove opportunita, le nuove iniziative
imprenditoriali, in un’ottica di sana concorrenzepn i processi di consolidamento e risposizionamenl
mercato delle imprese gia in esso operanti;

b) Assicurare ai residenti di San Giuliano Terme igloire servizio qualitativo di distribuzione dek&ampa,
favorendo, in primo luogo la nascita di rivendigelesive e la loro collocazione su chiosco su présblica
0 negozio specializzato, ove le condizioni di m&rda consentano;

c) Favorire la politica generale di sviluppo del tores anche incentivando la collocazione di rivendig
punti di maggiore afflusso e la vendita di stang®he estera;

d) Mantenere i livelli di lettura nelle principali fzeoni e nuclei decentrati del territorio, fornendo servizio
locale alla popolazione mediante la creazionewdimiite non esclusive abbinate ad altre attivigepistenti,
anche per mantenimento della loro funzione di diegerritoriale.

Art. 3
(Definizioni - ripartizione del territorio in zone)

1. Aifini del presente piano, in conformita a quadtsposto dalla legge regionale n. 28/2005, si thd@io per:

&

a) legge regionalela legge regionale 7 gennaio 2005, n. 28, comdifinata dalla legge regionale 5 giungo
2007, n. 34,

b) rivendite esclusivele rivendite tenute alla vendita sia di quotidiana di periodici, nonché quelle
autorizzate ai sensi della pregressa legge statalgosto 1981, n. 416, alla vendita di quotidiani
periodici, in aggiunta o0 meno ad altre merci;

c) rivendite non esclusivequelle che in aggiunta ad altre merci, sono @#ate a vendere quotidiani o
periodici o entrambe le tipologie di prodotti, nbBc quelle autorizzate in seguito a compiuta
sperimentazione, con esito positivo, ai sensi deige statale 13 aprile 1999, n. 108;
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d) zona 1 — Capoluogda parte del territorio comunale comprendenten Sauliano Terme capoluogo —
Gello — Asciano — Agnano;

e) zona n. 2 — Lungomontég parte del territorio comunale comprendente RigoMolina di Quosa —
Colognole - Pugnano e Ripafratta a nord del caygmu

f) zona n. 3 — Calcesanks parte del territorio comunale comprendente @Gaea — Colignola — Mezzana —
Campo, presso la strada provinciale n. 2 Calcesdmanfine con il comune di Pisa;

g) zona n. 4 — Pontasserchila, parte del territorio comunale comprendente Rstichjio — Sant’/Andrea in
Pescaiola — Limiti — San Martino — Ulmiano — Pappia- Orzignano;

h) zona n. 5 — Metatda parte del territorio comunale comprendente Afdietato — Madonna dell’Acqua.

Art. 4
(Caratteristiche dei locali di vendita)

I locali destinati alla vendita di quotidiani e jmetici debbono possedere le seguenti caratterestich

a) Essere ubicati in zone dello strumento urbanistictui € ammesso l'esercizio del commercio;

b) Possedere la prescritta destinazione d'uso comeaterci

c) Possedere la certificazione o attestazione di ligibi

d) Possedere i requisiti igienico-sanitari, di sicagee quant'altro prescritto dalle normative vigenti

e) Avere accesso diretto su pubblica via o su luodaobpico ovvero su spazi, piazzali, cortili e simdlhche
privati purché aperti al pubblico durante I'oradgiovendita.

Per le rivendite non esclusive valgono i requgigivisti per I'attivita principale.

La vendita di quotidiani e periodici in chioschi alfre strutture su area pubblica sottosta allpatigioni di
carattere urbanistico ed edilizio relativo a talinmuafatti ed alle disposizioni in materia di occupae del suolo
pubblico.

Ai chioschi di quotidiani e periodici non si apg@liw le disposizioni concernenti il commercio stegrabbliche.

Art. 5
(Requisiti soggettivi per la vendita di quotidianperiodici)

La vendita di quotidiani e periodici pud essere@tia da chi sia in possesso dei requisiti pepihmercio di
prodotti non alimentari di cui all’articolo 13 delllegge regionale n. 28/2005. Essa pud essereitatgrc
direttamente ed in proprio, solo da chi abbia rag@ la maggiore eta o, con l'autorizzazione ddurale, sia
emancipato di diritto ai sensi dell'art. 360 dedice civile.

Ai fini della valutazione dei requisiti morali, éstativa all'esercizio del commercio anche l'everteandanna
emessa con l'annotazione di "non menzione" o lleppione della pena su richiesta dell'imputato
(patteggiamento), salvo successiva estinzioneedebr

L'attestazione dell'esito positivo dell'affidamemgrova al servizio sociale &€ equiparata allailii@zione.

Art. 6
(Autorizzazione)

L'apertura ed il trasferimento di sede di rivendiiequotidiani e periodici necessita di previa aizzazione su
istanza dell'interessato, presentata allo Sportéfiwo per le Attivita Produttive (S.U.A.P.).

Le rivendite non esclusive possono essere autéeizzdo presso locali in cui si svolge una deltevidéd indicate
all'articolo 24 della legge regionale.
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3. In attesa che vengano definiti dalla Regione i eouti della domanda di autorizzazione, la stesse d
contenere:
a) le complete generalita del richiedente;
b) la dichiarazione del possesso dei requisiti maliatui all’articolo 13 della legge regionale;
c) l'esatta ubicazione della rivendita, anche seatirellocali non fossero ancora realizzati o idoakuso;
d) [l'eventuale abbinamento della rivendita ad altteviga che la qualificano come non esclusiva;
e) la superficie di vendita dei locali, per finalittatistiche, nonché quella espositiva ai fini detl'd0, comma
2.

4. E’ ammesso la partecipazione ai bandi di assegnaziocui all’articolo 7 comma 3 anche in asserizaaili o
della loro attuale disponibilita da parte del radhénte o dei requisiti urbanistici o igienico saritlegli stessi con
successiva integrazione e specificazione enteyrihine di attivazione del rivendita.

5. Ai sensi dell'articolo 106 della legge regionale28/2005, |'attivazione della rivendita deve avvemiel termine
di dodici mesi dalla notizia di accoglimento dethinza, pena la revoca dell'autorizzazione alltaparo al
trasferimento
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Art. 7
(Numero delle rivendite)

Per la durata di validita del presente piano il atmmmassimo delle rivendite esclusive e non esaysievisto per
ciascuna zona commerciale e fissato nell'allegato A

Relativamente a ciascuna zona e tipo di riven@isglusiva o non esclusiva, i valori di cui all'gi&go A sono
continuamente aggiornati in relazione ad eventnabve aperture, trasferimenti di sede da una zdifadtra,
cessazioni per qualsiasi causa e resi noti nelfadmpportune.

Per I'assegnazione delle opportunita di apertuteasferimento di nuove rivendite il responsabilé skrvizio,
entro 120 giorni dall'entrata in vigore del presemtiano e successivamente con cadenza semestrateofm
ottobre), emana apposito bando contenente i b¢erlie modalita di inoltro delle istanze ed i eritdi priorita di
cui ai commi 4 e 5.

Tra piu domande concorrenti per l'attribuzioneidendite esclusive, la priorita € assegnata swkehllei seguenti

criteri:

a) realizzazione di rivendite esclusive specializztehioschi su area pubblica;

b) realizzazione rivendite in negozi in muratura diotigiani e periodici, anche con eventuali genefinaf
(cartoleria, libreria, giocattoli, articoli ufficie simili);

c) disponibilita dei locali;

d) priorita temporale dell'istanza, intesa come giodinoltro;

e) sorteggio, in caso di assoluta parita.

Tra pit domande concorrenti per I'attribuzione idendite non esclusive, la priorita € assegnatt sdse dei

seguenti criteri:

a) Attivazione presso frazioni e nuclei abitati prdii rivendite nel raggio di 3 chilometri, secondg#ércorso
pedonale piu breve;

b) Abbinamento della rivendita ad esercizio di somstiazione;

c) Abbinamento ad impianti di distribuzione di carimtia

d) Abbinamento di una rivendita a tabaccheria;

e) Abbinamento di una rivendita ad altra struttura,quelle previste all'articolo 24 della legge rewite;

f) Priorita temporale dell'istanza, intesa come giadhmoltro, senza tener conto dell'ora

g) Sorteggio, in caso di assoluta parita.

Art. 8
(Rivendite non soggette a vincolo numerico)

Per finalita generali di integrazione dei servigllinteresse del consumatore, si prevede I'assahizancolo
numerico per il rilascio di autorizzazioni per kgsenti rivendite:

a) rivendite da attivare all'interno di medie e grarmstiiutture di vendita, autorizzate espressamentavedti
almeno 1500 metri di superficie di vendita.

L’autorizzazione per le rivendite di cui al presearticolo pud essere richiesta in ogni momentprasenza dei
presupposti, senza necessita di attendere il bpedoadico.

Art. 9
(Trasferimento di sede)

Il trasferimento di sede delle rivendite €& sogmedtl autorizzazione e, se effettuato verso un'atraa
commerciale diversa da quella di provenienza, énesso nei limiti di cui all'allegato A.
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Il trasferimento di sede delle rivendite non eseli® ammesso nel rispetto sia delle previsionialiggato A,
sia delle disposizioni che regolano il trasferingethéll’attivita principale cui la rivendita € anses

Non & ammesso il trasferimento della sola attidtavendita di quotidiani e periodici di una rivetadinon
esclusiva disgiuntamente dall’attivita principale.

Qualora sia possibile il trasferimento dell'attaviprincipale di una rivendita non esclusiva, ma m@mche
quest'ultima per superamento dei limiti stabilitiadlegato A, la rivendita di quotidiani e periaiidecade.

Nello spirito di semplificazione delle proceduid, cui all’articolo 1, comma 2, lettera a bis) delegge
regionale, il trasferimento di sede delle rivenditgdl'ambito della medesima zona e verso localiigonei &
effettuata con comunicazione, contenente le indbeazli cui al comma 3 nonché, se il trasferimeateffettuato
presso chioschi su suolo pubblico, dichiaraziongodisesso della relativa concessione.

E’ ammesso, per gravi e comprovati motivi, il texghento temporaneo di rivendite esclusive o nafuss/e in
un’altra ubicazione della medesima o di altra zo@aun periodo non superiore a sei mesi.

Art. 10
(Distanze e superfici)

Non sono previste distanze minime tra rivenditaedisun tipo.

Lo spazio espositivo di quotidiani e periodici mede rivendite, ai sensi dell’articolo 5 del d.IdF0/2001, deve
essere di almeno dieci metri quadrati.

La modifica della superficie delle rivendite, sesa ampliamento o diminuzione, non necessitaitdrizzazione
ed é liberamente effettuata dall'interessato regletito delle norme relative ai locali, con prewsttomunicazione
al comune, per finalita statistiche.

Art. 11
(Trasferimento di titolarita)

Il trasferimento della proprieta o della gestioneauda rivendita di quotidiani e periodici per atta vivi o per
causa di morte, da diritto all'avente causa a swuben nell'attivita ed € soggetta a comunicaziosiesensi
dell'art. 74 della legge regionale, da effettuarsi:

a) entro 60 giorni dalla data dell'atto di trasferin@della gestione o della titolarita dell'esercizio

b) entro un anno dalla morte del precedente titolare.

Nella comunicazione, in carta semplice o su evdatumadello predisposto dal SUAP, il subentranthidira:

a) gli estremi dell’atto di trasferimento della gesioo titolarita;

b) Il possesso dei requisiti morali di cui all'artioal3 della legge;

c) il numero e tipo di addetti gia presenti nellimpae ai fine del’impegno al mantenimento dei livell
occupazionali;

Ai sensi dell'articolo 76 della legge regionale, tiolarita di una rivendita non esclusiva é traibiée solo
insieme all'attivita principali, tra quelle di call'art. 24 della legge medesima, cui la rivenditaede.

Ai sensi dell’'art. 76, comma 3, della legge reglena ammessa il trasferimento disgiunto della gelktione del
ramo d’azienda relativa ai quotidiani e periodici.

Art. 12
(Vendita in strutture pubbliche o private)
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Per vendita effettuata all'interno di strutture Iplidhe o private di cui all’articolo 26, comma &ttera g) della
legge regionale, I'accesso alle quali sia riservadsclusivamente a determinate categorie di saggettsia
regolamentato con qualsiasi modalita, si intenddlgeffettuata in locali per accedere ai qualiessita un titolo o
una particolare qualifica o condizione in capasilentore o cliente.

Rientra senz’altro nelle ipotesi di cui al primamwma, la vendita di quotidiani o periodici:

a) in circoli privati, relativamente ai soli soci;

b) in strutture ricettive, relativamente agli alloggfieregistrati;

c) in cinema, teatri, fiere, congressi, manifestazigportive relativamente a chi € in possesso didiigl o di
invito;

d) all'interno di ospedali e case di cura in genere.

Art. 13
(Sospensione volontaria e decadenza)

E’ ammessa la sospensione volontaria dell’attifiité ad un massimo di 12 mesi consecutivi sahatfandosi di
ditta individuale, i casi di malattia, assistenzapartatori di handicap o gravidanza nei terminiidcati
dall'articolo 70 della legge regionale.

Le autorizzazioni per rivendite esclusive o nonesee di quotidiani o periodici, ai sensi delliadlo 106 della

legge regionale, decadono:

a) qualora vengono meno i requisiti di cui agli arlide;

b) qualora, salvo proroga in caso di comprovata nééessu motivata istanza, I'attivita non sia iatai entro un
anno dalla data del rilascio;

c) qualora l'attivita sia sospesa per un periodo sopead un anno salvo proroga in caso di comprovetassita
€ su motivata istanza, presentata prima della szadelel termine indipendentemente da intervenuti
trasferimenti di titolarita, fatti salvi i casi dospensione volontaria di cui all'articolo 70 ddigge regionale;

d) qualora non siano osservati eventuali provvedimentsospensione dell’autorizzazione, emanati aisisen
dell'articolo 102, comma 3, della legge regionatenon siano ripristinati i requisiti igienico-stan, edilizi e
di sicurezza dei locali nei termini fissati nel pvedimento di sospensione, salvo proroga in caso di
comprovata necessita e su motivata istanza.

Art. 14
(Sanzioni)

Le violazioni delle disposizioni del presente regoénto, non gia sanzionate ai sensi della leggeraig n.
28/2005, sono punite ai sensi dell'art. 7 bis detd Unico per I'Ordinamento degli Enti Locali dii @ digs.
165/2000 con il pagamento della somma da € 25,35%a0,00.

Art. 15
(Disposizione transitoria)

In occasione dell’emanazione del primo bando degsazione delle rivendite, successivo all’appriovez del
presente piano, in deroga a quanto disposto dabdo 7, commi 4 e 5, verra rilasciata autorizeaz soltanto
alle istanze di realizzazione di una rivendita @sela nella frazione di San Martino Ulmiano per mfoaconcerne
la disponibilita prevista in zona 4 e alla real@pae di una rivendita non esclusiva nella frazidhéladonna
dell’Acqua per quanto concerne la disponibilitayista in zona 5.

Art. 16
(Rinvio)
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2. Per ogni aspetto non disciplinato dalle presermtmag si fa rinvio alla legge regionale 7 gennai@2t. 28, come
modificata dalla legge regionale n. 34/2007 ed.lasdn. 170/2001 nelle parti applicabili in Tosaan

* % %
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Allegato A

Numero massimo di rivendite - Programmazione masisgell'art. 27 della legge regionale 28/2005.

Esclusive Non esclusive
Zona 1 — Capoluogo
Zona 2 — Lungomonte
Zona 3 — Calcesana
Zona 4 - Pontasserchio 1

Zona 5 — Metato
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