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Classificazione
delle attivita lavorative

Il concetto di lavoro autonomo e subordinato

Per lavoro subordinato s’intende la prestazione lavorativa fornita da una
persona fisica, sia essa di carattere intellettuale che manuale, alle
dipendenze e sotto la direzione dell'imprenditore.

Gli elementi caratteristici, quindi, del lavoro subcrdinato sono:
continuita della prestazione, collaborazione, subordirazione gerarchica. I
primi due si riscontrano anche in alcune forme di lavoro autonomo
(agente), quindi l'elemento distintivo del lavoro autonomo €& la
subordinazione (vincolo orario, ordini del datcre di lavoro).

Il lavoro dipendente non riguarda esciusivamente I'imprenditore, basti
pensare alla collaboratrice domestica i un privato o alla segretaria di un
medico.

Si ha invece lavoro autoricmo quando una persona si impegna a
compiere, dietro corrisp=ttivo, un‘opera o un servizio con lavoro e
organizzazione propiia. senza vincolo di subordinazione nei confronti del
committente.

L'elemento . qualificante del rapporto di lavoro dipendente ¢ la
subordinazicne al datore di lavoro che decide i modi di svolgimento della
prestazione. Nel rapporto di lavoro autonomo, anche quando I'autonomia
e ridotta al minimo, manca una vera e propria dipendenza rispetto al
committente.

Il lavoratore autonomo organizza egli stesso la propria attivita e da tale
organizzazione dipendono I'ammontare degli utili e delle perdite, ed &,

pertanto, soggetto al rischio dimpresa.
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Capitolo I

La figura dell'imprenditore

E imprenditore colui il quale esercita professionalmente un’attivita
economica organizzata al fine di produrre o scambiare beni o servizi.

I requisiti indispensabili per poter individuare nel lavoratore autonomo
la figura dell'imprenditore sono:

¢ la professionalita

¢ I'esercizio di una attivita economica

¢ I'organizzazione

Professionalita: intesa come abitualita nell’esercizio dell”’mpresa.
La professionalita non va confusa con la continuita dell’ctuivita; infatti
e imprenditore anche chi esercita un’attivita stagicnaale. Professionalita
non va neanche confusa con l'esclusivita o prevalenza dell’attivita (&
imprenditore anche |impiegato che nelle cre libere, ove permesso,
organizza un‘attivita di produzione o scambiio di beni o servizi). Per aversi
professionalita - e quindi lI'impresa - nor e indispensabile lo scopo di lucro:
si ha infatti professionalita anche nell'impresa pubblica, o nellimpresa
cooperativa - che pur persegue cltri tipi di utilita per i soci.

Esercizio di attivita eccnnmica: non é attivita economica I'attivita di
solo godimento di un nene, in quanto non implica una produzione di
ricchezza. E invece 2conomica ogni attivita volta ad utilizzare i mezzi della
produzione (capitale e lavoro) per conseguire un prodotto (beni e servizi).
I beni o servizi prodotti dallimprenditore devono essere destinati a
soddisfarc i pisogni di altri. Non pud, ad esempio considerarsi imprenditore
I'agricoltore che coltiva il fondo per il proprio consumo o chi si costruisce
una casa per abitarvi, o chi ripara il proprio impianto elettrico. Perché si
possa parlare di attivita imprenditoriale € necessario che i beni prodotti o i
servizi che ne derivano siano destinati al mercato dei consumatori.

Organizzazione: ¢ la struttura stabile (ossia i beni organizzati
dall'imprenditore per esercitare la propria attivita) che costituisce I'azienda.

Il legislatore esclude che possano essere considerati imprenditori quei
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lavoratori autonomi che svolgono professioni intellettuali o artistiche
(medici, avvocati, artisti, eccetera).

Se pero tali attivita vengono esercitate come organizzazioni nelle quali
I'attivita professionale costituisce solo un aspetto del servizio fornito, si ha
un‘impresa (clinica medica, scuola privata).

Limpresa puo essere individuale o collettiva. E individuale quando viene
svolta da una persona fisica e si ha quindi la “ditta individuale”; & collettiva
quando viene svolta da una “societa”.

Limpresa individuale inoltre, assume tutti i rischi e perco risponde
sempre con l'intero suo patrimonio e quindi anche coi: | beni extra
aziendali, per i debiti contratti per svolgere la sua cttivida.

Se lI'impresa €& collettiva la responsabilita verz¢ i terzi pud assumere
connotati diversi, ed a seconda del tipo di sccieta i soci rispondono o
meno con i loro beni personali.

Accanto alla figura dell'imprenditoi< il legislatore prevede anche la
figura del piccolo imprenditore.

L'art. 2083 del Codice Civile cosi definisce il piccolo imprenditore: “il
coltivatore diretto del fond», I'artigiano, il piccolo commerciante ed in
genere chi esercita una attivita professionale organizzata
prevalentemente cor i lavoro proprio e della propria famiglia”.

L'imprenditcire, ‘quale lavoratore autonomo & soggetto al rischio
d'impresa.  Sullimprenditore ossia, ricade il rischio del risultato
economica dell’attivita svolta. Se i ricavi superano i costi abbiamo dei
profitti che I'imprenditore fa suoi, ma se i costi superano i ricavi & su di
lui che gravano le perdite.

E logico, quindi, che i risultati positivi dell’attivitd dipendono dalla
capacita di organizzazione: cosa produrre, dove, quando, con quali
mezzi.

Naturalmente I'aspetto organizzativo si riduce proporzionalmente alle

dimensioni dell’azienda.
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Capitolo I

Secondo l'attivita esercitata I'impresa puo essere:

e agricola

e commerciale

Impresa agricola: attivita diretta alla coltivazione del fondo,
silvicoltura, allevamento del bestiame e attivita connesse.

Impresa commerciale:

1) attivita industriale diretta alla produzione di beni o servizi;

2) attivita intermediaria nella circolazione dei beni;

3) attivita di trasporto aereo, terrestre e marittimo;

4) attivita bancarie;

5) attivita ausiliarie (agente di commercio, mediatore, spedizioniere, ecc.).

Pubblicita - Registro Imprese

Ogni impresa di regola agisce in concorr:nza con le altre che esercitano
attivita analoghe.

Da cio lI'importanza di farsi “riccnuscere” dal pubblico con segni che
sul mercato consentono ad oat.i imprenditore di distinguere la propria
attivita ed i propri prodotti 42 quelli degli altri. Tali segni devono essere
usati in esclusiva perche se fossero usati da altri non sarebbero piu
segni di distinzione € percid la legge li tutela.

I segni distirtivi-dell'impresa sono:

e |a ditte

e il marznio

¢ |'insegna

La ditta: serve ad individuare l'imprenditore ed & il nome con il quale
I'imprenditore esercita |'attivita e sara costituita dal nome e cognome
dell'imprenditore se l'impresa ¢ individuale (ditta individuale), dalla ragione
sociale se l'impresa € collettiva (societa).

II diritto alla “ditta”, e quindi non solo la sua pubblicita ma anche la sua

16
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tutela, si acquisisce con l'iscrizione della stessa nel Registro Imprese che &
istituito presso la Camera di Commercio.

Il diritto alla “ditta” si acquisisce anche mediante trasferimento
dell'impresa che pud avvenire sia per atto tra vivi che mortis causa (per
eredita); in questo caso la ditta viene trasferita unitamente all’azienda cui
si riferisce.

Il marchio: & costituito da una denominazione, da un‘immagine grafica
o da una combinazione di queste, con cui vengono contrassegnati i prodotti
e/o i servizi di un‘impresa. Anche il marchio pud essere pubtlic'zzato, la
tutela e l'utilizzo esclusivo invece hanno efficacia solc a3 seguito del
deposito dello stesso presso la Camera di commercic

L'insegna: contraddistingue i locali in cui !impresa esercita (bar,
cinema, ecc.) ed anche per questo segno c’¢ i! diritto di esclusiva.

Al di la del puro aspetto pubblicitario, Iz legge prevede espressamente
(art. 2188 del Codice Civile) che tutti gli imprenditori siano tenuti all‘iscrizione
della propria impresa in un appositc registro, tenuto e aggiornato da
ciascuna Camera di commercio, u=riominato Registro Imprese.

Detto registro € pubbhlico. al fine di consentire a chiunque ne abbia
interesse di consultarlo. © contiene i dati (denominazione, sede, forma
sociale, tipologia di et.ivita svolta, ecc...) che consentono di identificare
I'imprenditore e !"cttivita da egli svolta.

L'ufficio ¢ retto da un Conservatore nominato dalla Giunta della Camera
di commerzio soggetto alla vigilanza di uno o piu Giudici Delegati nominati
dal Presidente del Tribunale competente per territorio.

Il Registro Imprese & composto da una “Sezione ordinaria” e piu
“Sezioni speciali”.

Sono obbligati a richiedere liscrizione nella sezione ordinaria del
Registro Imprese:

- Imprenditori individuali che esercitano un’attivita commerciale, cosi

come definita dall’art. 2195 c.c.
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- Societa in nome collettivo
- Societa in accomandita semplice
- Societa di capitali
- Societa cooperative
- Societa consortili
- Consorzi con attivita esterna
- Gruppi europei di interesse economico (G.E.I.E.)
- Aziende speciali e consorzi fra enti locali, previsti dal D.Lgs. n. 267/2000
- Societa estere, esclusivamente nel caso di apertura d' una sede
secondaria o di svolgimento dellattivita principale in Jtaha. La societa
estera che invece apre una semplice unita locule ir. Italia presenta
denuncia al Repertorio Economico Amministrativo
- Associazioni ed altri enti od organismi chc esercitano in via esclusiva
o principale attivita economica in forma i impresa
- Enti pubblici economici (aventi per oggetto esclusivo o principale
un‘attivita commerciale)
- Societa europee
- Cooperative europee
- La rete dotata di soggettivita giuridica

Sono obbligati a ricniedere l'iscrizione in apposite sezioni speciali del

Registro Imprese.

a) ai sens: cellart. 2 D.P.R. n. 558/1999

- I piccoli imprenditori di cui all’art. 2083 c.c.

- Gli imprenditori agricoli di cui all'art. 2135 c.c. gli imprenditori
agricoli (persone fisiche e societa) con la qualifica di imprenditore
agricolo o coltivatore diretto;

- Le societa semplici di cui all'art. 2251 c.c.
- Le imprese artigiane disciplinate dalla L. n. 443/1985
b) ai sensi del D.Lgs. n. 96/2001, le societa tra avvocati e le societa tra

professionisti
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c) ai sensi dell’art. 2497 bis c.c., le societa o gli enti che esercitano

attivita di direzione e coordinamento ed anche quelli che vi sono

soggetti

d) ai sensi del D.Lgs. n. 115/2006, le imprese sociali e le societa di
mutuo soccorso

e) start-up innovative, incubatori certificati e PMI innovative

f) gli atti delle societa costituite secondo uno dei tipi regolati nei campi
V, VI e VII del Titolo V, per i quali € obbligatoria I'iscrizione o il deposito nel
Registro delle imprese, pubblicati in altra lingua ufficiale delle Comunita

europee, con traduzione giurata di un esperto

Il REA (Repertorio Economico Amministratiww), previsto dalla Legge
n. 580/1993 e dal D.P.R. n. 581/1995, & una anagrafe che contiene notizie
di carattere economico, statistico, ammini<trativo dei soggetti per i quali
non sussistono i presupposti per l'iscriziozie nel Registro Imprese.
Pertanto, sono obbligati a richiedere l'iscrizione nel Registro Imprese le
persone fisiche che esercitann un'attivita economica con le seguenti
caratteristiche:
1. Imprenditore commerciale individuale (non piccolo) esercente
un'attivita ricompresa fra quelle indicate dall'art. 2195 c.c. ovvero:
- un'attivica industriale diretta alla produzione di beni e servizi
- ur'atdvita intermediaria nella circolazione dei beni

- ur attivita di trasporto per terra, per acqua o per aria

un'attivita bancaria o assicurativa

altre attivita ausiliarie delle precedenti

2. Piccolo imprenditore commerciale di cui all'art. 2083 c.c. Il piccolo
imprenditore commerciale € colui che svolge un'attivita professionale
organizzata prevalentemente con il lavoro proprio o dei componenti

della famiglia.
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3. Coltivatore diretto di cui all'art. 2083 c.c. E' coltivatore diretto
colui che svolge un'attivita agricola con le caratteristiche del piccolo

imprenditore descritto nel punto 2)

4. Imprenditore agricolo (non coltivatore diretto) di cui all'art.
2135 c.c. E' imprenditore agricolo colui che esercita un'attivita
agricola (coltivazione del fondo, silvicoltura, allevamento di animali e
attivita connesse) senza possedere una o piu delle caratteristiche del

coltivatore diretto.

Dal 1 aprile 2010 & divenuta obbligatoria 12 Comunicazione Unica
(ComUnica) per la nascita dell'impresa da presentare all'Ufficio del Registro
imprese, sia per le ditte individuali che per le imprese costituite in forma
societaria.

Tale procedura consente alle iimprese la presentazione in formato
digitale, per via telematica, de!le domande di iscrizione, variazione e
cessazione contemporaneam.aerte al Registro Imprese, Inps, Inail e Agenzia
delle entrate (art 9 del D.L. n. 07/2007 conv. la Legge n. 40/2007).

Pertanto, non wossono pil essere accettate pratiche cartacee di

iscrizione, modifica e cancellazione dal Registro imprese.



Capitolo 11

Le societa
e Uimpresa familiare

Premessa

L'imprenditore pud esercitare da solo I'attivita d'impresa, costituendo
una ditta individuale, oppure insieme ad altri imprenditori, ccstituendo
una societa.

Nel primo caso tutti i rischi dell'impresa sono a suo vsclusivo carico,
ma gli spetteranno anche gli utili, nel secondo, i rischi e gli utili vengono
ripartiti tra tutti i soggetti partecipanti, cioe i ¢ozi, in proporzione alla

loro quota di partecipazione.

Nozione di societa
L'art. 2247 del Codice Civile sancisce che “con il contratto di societa
due o piu persone conferiscons beni o servizi per I'esercizio in comune
di una attivita economica allo scopo di dividerne gli utili”.
a) Contratto pluriiaterale: di regola la societa si costituisce con un
contratto a ©ui possono partecipare due o piu persone, salva
I'eccezione aalla societa a responsabilita limitata e delle societa per
azion. unipersonali di cui si dira nel prosieguo, e nuovi soci possono
aggiungersi a quelli originari senza che sia necessaria la stipulazione
di un nuovo contratto.
b) I conferimenti: sono le prestazioni alle quali i soci si obbligano, e
possono consistere in beni (denaro, macchinari, locali ecc. che il
socio si impegna a dare), o servizi (ad esempio: |'attivita lavorativa
che il socio si impegna a svolgere in favore della societa).
Il conferimento di beni produce nel contratto di societa un effetto
peculiare: i beni formano un complesso comune, vincolato ad una

destinazione specifica che €& l'esercizio in comune tra i soci
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dell’attivita economica. Cio significa che il socio, una volta conferito
il bene, non potra piu utilizzarlo individualmente perché esso e
diventato parte del patrimonio della societa. Potra solo utilizzarlo
collettivamente secondo le regole della societa e riaverlo al termine
della stessa se la chiusura sara attiva, mentre non avra diritto alla
restituzione del bene in caso di recesso o esclusione.

c) Esercizio in comune dell’attivita di impresa: rispetto alla nozione di
imprenditore, quella di societa presenta un elemento in piu, il quale
e dato dal fatto che I'attivita economica & esercitata, in coinune tra
loro, da due o pil persone.

d) Scopo di lucro: perché possa parlarsi di <ocieta l'esercizio in
comune di un‘attivita di impresa non & sufficierite, occorre anche che
questa attivita sia volta alla realizzazione di utili, cioé sia esercitata

a scopo di lucro o profitto da dividersi tra i soci.

Classificazione delle societa

Nel nostro ordinamento gii'ndico le societa sono tipiche in quanto il
Codice Civile prevede diverse tipologie di societa e ne detta le regole,
obbligando coloro che intendono costituire una societa a scegliere
necessariamente uro cei modelli prospettati.

Tra le numerasc classificazioni cui possono essere sottoposte le societa
due sono di particolare interesse: la distinzione tra societa commerciali e
non cominzrciali, e quella tra societa di persone e societa di capitali.

Le societa che hanno per oggetto un’attivita non commerciale (ad
esempio: agricola o di detenzione immobili) possono essere costituite anche
in forme piu semplici (quali, ad esempio: la societa di fatto e la societa
semplice); al contrario, le societa che hanno per oggetto un’attivita
commerciale devono obbligatoriamente costituirsi secondo uno dei seguenti
tipi: societa in nome collettivo, societa in accomandita semplice, societa per

azioni, societa in accomandita per azioni o societa a responsabilita limitata.
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Sono societa di persone: la societa in nome collettivo (s.n.c.) e la
societa in accomandita semplice (s.a.s.).
Sono societa di capitali: la societa per azioni (S.p.A.), la societa in

accomandita per azioni (S.a.p.A.) e la societa a responsabilita limitata (s.r.l.).

Le societa di persone

Le societa di persone sono caratterizzate ed accomunate da tre aspetti
fondamentali:

e responsabilita illimitata e solidale dei soci per le obbligazicni sociali;

e potere di amministrazione collegato alla qualita di socic:

e intrasferibilita della qualita di socio senza il cor:er.se degli altri soci.

Hanno responsabilita illimitata e solidale tutti 1 saci di societa in nome

collettivo, i soli soci accomandatari delle societa in accomandita semplice.

Assumere responsabilita illimitata per le cbbligazioni sociali significa,
per il socio, rispondere del loro adempiinento con tutti i suoi beni presenti
e futuri, assumendo quindi un rischio d'impresa illimitato: il socio non
rischia cioé solo il denaro o i heni che ha conferito in societa, ma il suo
intero patrimonio.

La responsabilita dei p-edetti soci €, inoltre, solidale: il creditore della
societa puo scegliere 7 propria discrezione il socio al quale rivolgersi, ed
esigere da lui I'zacrnpimento per la totalita dell’obbligazione (ad esempio:
se la societa cottoscrive un contratto per una fornitura di beni del valore di
3.000 eurg, il creditore della societa puo chiedere per intero il pagamento
dei 3.000 euro ad uno solo dei soci ed indipendentemente dalla quota di
sua spettanza, sara poi onere del socio che ha pagato l'intero debito
chiedere il pagamento parziale agli altri soci, ovviamente con il rischio di
non recuperare in tutto o in parte il denaro anticipato).

Ciascun socio illimitatamente responsabile & - proprio in ragione della
sua responsabilita illimitata - anche amministratore della societa. Cio

significa che ciascun socio ha il potere di concorrere alla direzione
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dell'impresa, insieme agli altri soci che condividono con Ilui la
responsabilita illimitata.

Tutto questo fa si che i soci risaltino essenzialmente per le loro qualita
o condizioni personali, date dall’entita del loro patrimonio e dalle loro
capacita imprenditoriali. Da qui l'ulteriore caratteristica che & quella della
intrasferibilita della qualita di socio senza il consenso degli altri soci. Cosi
nel caso di morte di un socio o di vendita di quota, la sostituzione della

persona del socio non puo avvenire senza il consenso degli altri.

La societa semplice

La societa semplice € quella che non presenta elen-anti di identificazione
ulteriori rispetto a quelli previsti dalla definiziori= qenerale di societa e
rappresenta il prototipo di tutte le societa di pzrsone, poiché, in generale,
le regole dettate per la societa semplice si applicano anche alla societa in
nome collettivo ed alla societa in accoivandita semplice, oltre alle regole
specifiche per esse espressamente previste. La societa semplice, ai sensi
degli artt.2247-2249 Codice Civiia, non pud avere per oggetto l'esercizio di
un‘attivita commerciale. Si ricorre alle societa semplici per svolgere attivita
agricola o detenere iminchili. Nel caso in cui la societa semplice svolga
attivita agricola davi2 dotarsi di Partita Iva, mentre se detiene solo

immobili & sufficiente solo il codice fiscale.

La socie2 in nome collettivo

La societa in nome collettivo € una societa commerciale di tipo
generico. I soci sono tutti illimitatamente (il patrimonio personale del
socio pud essere utilizzato a soddisfazione dei creditori) e solidalmente
(ogni creditore puo chiedere il pagamento dell’intero credito a ciascun
socio) responsabili per le obbligazioni sociali, senza possibilita di patti di
limitazione o esclusione della responsabilita, possibili, invece, nella

societa semplice.
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\

La societa in nome collettivo & soggetta ad una particolare forma di
pubblicita legale che deriva dall'iscrizione nel registro delle imprese, si
parlera in questo caso di societa in nome collettivo regolare. Latto
costitutivo della societa in nome collettivo deve contenere:

e |le generalita dei soci;

e |a ragione sociale (cioe il nome della societa dato dal nome di uno o

piu soci con l'indicazione del tipo di societa, ad esempio Rossi s.n.c. di

Mario Rossi & C.);

¢ |a sede della societa;

e |'oggetto sociale, cioé la specie di attivita economice che i soci

intendono esercitare in comune;

¢ i conferimenti effettuati dai soci e loro valore:

e |e regole per la divisione degli utili e la queta ai ciascun socio negli utili

e nelle perdite;

e |la durata della societa

Ciascun socio, in ragione della sua responsabilita illimitata, € anche
amministratore; in questo caso il Latere di amministrazione & disgiuntivo, cioe
ciascun socio ha il potere di imnegnare da solo e validamente la societa (ad
esempio puo sottoscrive ‘e un contratto in nome della societa impegnandola
validamente, obblig=nd« cioé oltre a sé stesso anche gli altri soci).

I soci possonn perd pattuire una amministrazione congiunta, la quale
richiede pari. compimento delle operazioni sociali il consenso di tutti i soci,
oppure un’zmministrazione riservata ad uno o pil soci, purché il patto in
oggetto sia inserito nell’atto costitutivo della societa. In queste ipotesi i soci
non amministratori hanno il diritto di essere informati in merito allo
svolgimento dell’attivita della societa e di ricevere regolare rendiconto alla
fine di ogni anno.

Approvato il bilancio ciascun socio ha diritto di percepire la sua parte
di utili; generalmente (cioé salvo il caso in cui i soci abbiano

espressamente effettuato pattuizioni diverse nell’atto costitutivo), la
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quota dei guadagni, come delle perdite, & proporzionale ai conferimenti
effettuati (ad esempio: se il valore del conferimento effettuato da un socio
corrisponde ad un terzo di tutti i conferimenti, il socio in questione
partecipera ad un terzo degli utili e concorrera per un terzo nelle perdite).

Una posizione particolare rivestono i soci d’opera, cioé coloro che si
sono impegnati a prestare, in favore della societa, esclusivamente una
prestazione lavorativa; in questo caso, gli utili spettanti al socio d’opera
sono abitualmente determinati dal contratto di societa.

La societa in nome collettivo & dotata di autonomia patrimcniale: delle
obbligazioni sociali risponde anzitutto la societa: i creditct: possono cioe
aggredire il patrimonio sociale, formato dai conferin:2nii iniziali dei soci e
dai successivi incrementi, per ottenere il pagamento. Qualora non riescano
a recuperare il loro credito, perché il patrimorin sociale non esiste, € gia
stato aggredito da altri creditori, non € suf’icicnte ecc., possono rivolgersi
ai soci che sono illimitatamente responsabili e quindi rispondono, senza
limiti di somme, anche con i propri beni personali, presenti e futuri.

II patrimonio della societa p.'¢ essere aggredito anche da chi e creditore
non della societa ma del socio per suoi debiti personali?

Il creditore particolare. del socio, finché dura la societa, non puo
chiedere la liquidaziore della quota del socio debitore per soddisfare il suo
credito; puo perd war valere i suoi diritti sugli utili della societa che spettano
al socio stie ebitore.

Recess2 del socio: il socio puo recedere di sua iniziativa, se la societa &
stata contratta a tempo indeterminato o per tutta la vita di uno dei soci, se
invece € stata contratta a tempo determinato, il recesso puo avvenire solo
per giusta causa.

Esclusione del socio: pud avvenire solo nei seguenti casi:

e gravi inadempienze alle obbligazioni che derivano dalla legge o dal

contratto di societa;

e interdizione, inabilitazione del socio (in ragione di infermita totale o
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parziale di mente riconosciuta) o la sua condanna a pena che

comporti l'interdizione dai pubblici uffici;

e sopravvenuta inidoneita del socio a svolgere |'opera conferita o

perimento della cosa conferita.

L'esclusione & decisa dalla maggioranza dei soci (ovviamente non vota
I'escludendo).

In tutti i casi di recesso, esclusione o morte del socio, lui, o0 i suoi eredi,
hanno diritto alla liquidazione, cioé a ricevere una somma di denaro che
rappresenti la sua quota, determinata in base alla situazione patrinioniale al
momento di scioglimento del rapporto (pertanto se il socic he conferito in
societa 10.000,00 euro - che rappresentano il 10% de! petrimonio sociale al
momento della costituzione della societa - avra dirictto, ad esempio in caso di
recesso al 10% del valore della societa risultante dalr'ultimo bilancio: somma
che, a seconda della situazione della societa. putrebbe essere molto diversa
(sia superiore che inferiore) a quella confzrita.

Cause di scioglimento della socie:a sono:

e decorso del termine previste come scadenza della societa, se questo

non é stato prorogato:

e conseguimento del‘ogetto sociale o sopravvenuta impossibilita a

conseguirlo (ad e¢empio insanabile discordia dei soci o realizzazione

dell’'unica opcre per la quale la societa era stata costituita);

e volonta di tutti i soci;

e sopravvenuta mancanza della pluralita dei soci, se nel termine di sei

mesi questa non & ricostituita;

e altre cause previste dal contratto di societa.

Il verificarsi di una causa di scioglimento della societa ha I'effetto di porla
in liquidazione, procedura volta a definire i rapporti sociali pendenti al
momento dello scioglimento (tra cui il rimborso dei conferimenti e la
ripartizione dell’eventuale residuo attivo). Terminato questo procedimento

e pagati tutti i creditori della societa, questa potra estinguersi.
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La societa in accomandita semplice

La societa in accomandita semplice si distingue dalla societa in nome
collettivo per la presenza, accanto ad uno o pilu soci accomandatari, aventi
gli stessi diritti e gli stessi obblighi dei soci di societa in nome collettivo
(specie in riferimento alla responsabilita), di uno o pil soci accomandanti
che si differenziano dai primi per le seguenti tre caratteristiche:

e non partecipano all’amministrazione della societa;

e godono del beneficio della responsabilita limitata;

e sono necessariamente, per quanto attiene al conferimento, soci di

capitali. La coesistenza di soci accomandanti ed accon.andatari deve

permanere per tutto il corso della societa. La ragione <ociale (ovvero il

“nome”) della societa deve contenere, nel suc interno, il nome di

almeno un socio accomandatario, con Vindicazione di “societa in

accomandita semplice”.

L'amministrazione pud essere confe-ita solo a soci accomandatari, se
I'accomandante compie atti di amministrazione contravvenendo a tale

divieto perde il beneficio della rezponsabilita limitata.

Le societa di capitali

Nelle societa di rapiwali le qualita personali dei soci perdono, almeno in
linea di principic, cgni importanza, ed i soci vengono in considerazione solo
in ragione cc!le quota di capitale sottoscritta.

Le socizta di capitali sono caratterizzate ed accomunate da tre
caratteristiche, antitetiche rispetto a quelle previste per le societa di
persone:

e responsabilita limitata dei soci: essi rischiano nell'impresa solo il

denaro o i beni che hanno conferito in societa; di questo beneficio

godono tutti i soci di societa per azioni e societa a responsabilita limitata
ed i soli soci accomandanti delle societa in accomandita per azioni;

e potere di amministrazione dissociato da quello di socio: il socio, ciog,
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non & necessariamente anche amministratore della societa; puo solo

votare gli amministratori, i quali possono essere sia soci che persone

esterne;

¢ la qualita di socio & liberamente trasferibile, anche senza il consenso

degli altri soci, in quanto a rilevare ¢ il capitale e non le caratteristiche

personali del socio.

Dunque, assumere responsabilita limitata significa rischiare di perdere
solo la somma o i beni conferiti in societa, mentre rimane salvo ed
inattaccabile il restante patrimonio personale del socio; i crecitori sociali
dovranno rivolgersi alla societa non potendo intaccarz I patrimonio
personale dei singoli soci.

Al fine di compensare la responsabilita limitava dei soci - e garantire
quindi i terzi creditori - il legislatore ha previste ner le societa di capitali un
capitale sociale minimo, variabile a secoida che si tratti di societa a
responsabilita limitata o societa per azioni, come esamineremo nei

paragrafi che seguono.

La societa per azioni

La societa per azicni e il prototipo della societa di capitali ed &
caratterizzata dalla 'invitazione della responsabilita dei soci alla somma o al
bene conferito o dal fatto che le quote di partecipazione dei soci sono
rappresentzi> da azioni.

Assumare responsabilita limitata significa rischiare di perdere solo la
somma o i beni conferiti in societa mentre rimane salvo ed inattaccabile il
restante patrimonio personale del socio: i creditori sociali dovranno rivolgersi
alla societa non potendo aggredire il patrimonio personale dei soci.

Le azioni esprimono la misura della partecipazione di ciascun socio alla
societa. L'azione & un titolo di credito, causale, di partecipazione, poiché
rappresenta ed la quota di partecipazione del socio ed i diritti inerenti a tale

quota.
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Costituzione della S.p.A.

Per la sua costituzione la legge richiede un capitale minimo di 50.000
euro, la stipulazione dell’atto costitutivo e l'iscrizione della societa nel
registro delle imprese nella cui circoscrizione & stabilita la sede sociale della
societa.

Per la costituzione I'art. 2329 del c.c. richiede tre condizioni:

e |'intera sottoscrizione del capitale sociale;

e il versamento di almeno il 25% dei conferimenti in denaro dei soci o,

nel caso di costituzione con atto unilaterale, del loro intero ammontare;

¢ |'esistenza delle autorizzazioni governative.

L'atto costitutivo della S.p.a. & formato ge:ireralnente da due
documenti:

e |'atto costitutivo: nel quale si manifesta |z voionta delle parti di dare

vita alla societa;

e |o statuto: nel quale sono indicate I= norme per il funzionamento della

societa.

In caso di contrasto tra le 1.orme dell’atto costitutivo e quelle dello
statuto prevalgono le seconde

'atto costitutivo puc eusere stipulato secondo due diverse modalita:

o stipulazione simuitanea o istantanea: mediante comparizione delle

parti innanzi-a! notaio e redazione dell’atto pubblico. Questo tipo di

stipulazioine rappresenta la forma pil generalmente adottata;

e stipu!zzione per pubblica sottoscrizione: al termine di una complessa

fase di raccolta delle sottoscrizioni. Tale forma & molto rara a causa della

sua complessita.

La S.p.a. deve costituirsi per atto pubblico pena la nullita della societa
(art. 2332 c.c.).

Nell’atto costitutivo bisogna obbligatoriamente indicare:

e il cognome ed il nome o la denominazione, la data e il luogo di nascita

o di costituzione, il domicilio o la sede e la cittadinanza dei soci e degli
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eventuali promotori, nonché il numero delle azioni assegnate a ciascuno

di essi;

¢ la denominazione sociale: pud essere formata in qualsiasi modo,

I'importante € che contenga l'indicazione del tipo sociale (S.p.a.)

¢ l'indicazione del comune in cui e stata fissata la sede sociale e le

eventuali sedi secondarie;

e |'oggetto sociale: che indica I'attivita svolta dalla S.p.a.;

¢ |'ammontare del capitale sottoscritto e versato;

e il numero e l'eventuale valore nominale delle azioni, le loro

caratteristiche e le modalita di emissione e di circolaziongz,

e il valore attribuito ai crediti ed ai beni conferiti ‘n nztura: attraverso

una relazione giurata di un esperto designato da! Tribunale;

e i criteri per la ripartizione degli utili;

e il sistema di amministrazione adottato, il numero degli amministratori

e i loro poteri, con l'indicazione di coloro che hanno la rappresentanza

della societa;

¢ il numero dei componenti.il ~oilegio sindacale;

e |la durata della societé cvvero, se la societa & costituita a tempo

indeterminato, il periodo di tempo, comunque non superiore ad un

anno, decorso il gusie il socio potra recedere.

Una volta redatio l'atto costitutivo, la legge pone a carico del notaio
ricevente (&, iin via sussidiaria, a carico degli amministratori) I'obbligo di
depositaric, entro 20 giorni, presso |'ufficio del registro delle imprese nella
cui circoscrizione & stabilita la sede sociale, allegando i documenti
comprovanti I'avvenuto versamento della percentuale dei conferimenti in
denaro, la relazione giurata di stima del valore dei beni conferiti in natura
o dei crediti, nonché le autorizzazioni eventualmente richieste dalle leggi
speciali per la costituzione della societa.

Se il notaio o gli amministratori non provvedono al deposito dell’atto

costitutivo, pud provvedervi a spese della societa ciascun socio
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Organi della S.p.A.
La societa per azioni svolge la propria attivita attraverso degli organi
ciascuno dei quali dotato di una propria competenza.
La funzione decisionale & di regola svolta dall’'assemblea.
La funzione di gestione viene svolta da organi amministrativi.
La funzione di verifica e di riscontro viene svolta dagli organi di controllo.
Dal 1° gennaio 2004, con l'entrata in vigore della riforma del diritto
societario, l'organizzazione delle societa di capitali pud essere realizzata
secondo tre diversi modelli in cui sono comunque individuabili ua organo
decisionale, un organo amministrativo ed uno di controllo.
Le S.p.A. hanno quindi la possibilita di scegliere frz ti= diverse forme di
amministrazione:
¢ il modello classico, dove €& previsto un organo amministrativo (consiglio
di amministrazione o amministratore unicc) controllato da un collegio
sindacale e da un revisore esterno (p>:sona fisica o societa di revisione);
e il sistema dualistico, dove & previsto un consiglio di gestione
controllato da un consiglio di -orveglianza;
e il sistema monistico, dcve € previsto un consiglio di amministrazione
che al suo interno provede a nominare un comitato di controllo.
Se lo statuto deile societa non dispone nulla in merito al modello di
amministrazionz, \a regola € costituita dal sistema amministrativo classico.
E in ogri caso consentita la variazione da un sistema all’altro, ma
I'efficacia 21 questa €& differita all'approvazione del bilancio relativo

all’esercizio successivo.

Modello classico

Nel modello tradizionale la gestione di impresa spetta esclusivamente
agli amministratori, i quali compiono le operazioni necessarie per la
realizzazione dell’'oggetto sociale.

L'organo amministrativo pud quindi essere costituito da un
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amministratore unico oppure da piu amministratori che costituiscono il
consiglio di amministrazione.

Possono essere nominati come amministratori sia i soci sia persone
estranee alla societa e la durata della loro carica & triennale e posso
essere rieletti.

Vengono nominati dall’assemblea dei soci, ad eccezione dei primi che
vengono nominati nell’atto costitutivo.

Gli amministratori che accettano la homina sono tenuti, entro 30, giorni
a chiederne l'iscrizione nel registro delle imprese.

La funzione di controllo interno nella S.p.a. & affidete al collegio
sindacale, un organo collegiale composto da tre o cir:que membri effettivi
e da due supplenti.

Restano in carica per tre esercizi e la loro namina e la loro cessazione
devono essere iscritte nel registro delle imprese. I primi componenti sono
nominati nell’atto costitutivo, quelli succzssivi dall’lassemblea ordinaria.

Il collegio sindacale vigila che vengano osservate le leggi e le
disposizioni previste dallo statutc societario e che siano rispettati i principi
di correttezza amministrative.. Deve riunirsi almeno una volta ogni 90 giorni

e delle relative riunioni 1eve essere redatto un processo verbale.

Modello dualistico

Nel sisteina dualistico la funzione amministrativa € svolta dal consiglio
di gestior.2, il quale & affiancato, nelle funzioni deliberative e di controllo,
da un consiglio di sorveglianza.

Al consiglio di gestione spetta in via esclusiva la gestione dell'impresa, con
il compimento delle operazioni necessarie all’attuazione dell’'oggetto sociale.

Il consiglio di gestione & costituito da un numero di membri, anche non
soci, non inferiore a due e la nomina dei componenti il consiglio di gestione
spetta al consiglio di sorveglianza, ad eccezione dei primi che vengono

nominati nell’atto costitutivo. Restano in carica per non piu di tre esercizi
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e sono rieleggibili.

Il consiglio di sorveglianza svolge la funzione di controllo e pertanto
coincide con il collegio sindacale del modello tradizionale. E formato da un
numero di componenti, anche non soci, non inferiore a tre, di cui almeno
uno deve essere iscritto nel registro dei revisori contabili. I primi
componenti sono nominati nell’atto costitutivo e gli altri nell’assemblea.
Rimangono in carica per tre esercizi e sono rieleggibili. La funzione
preminente del consiglio di sorveglianza € quella di controllo e vigilanza
tipica del collegio sindacale ma svolge anche altre funzioni importc nti come
quella di nominare e revocare i componenti del consicha di gestione,
determinandone anche il compenso e di approvare il 9ilancio d'esercizio.

Per le societa che scelgono il modello dualisticc. ia funzione di controllo
contabile & affidata esclusivamente ad un reviscre persona fisica o ad una
societa di revisioni esterni, con esclusione cne tale funzione venga affidata

al consiglio di sorveglianza stesso.

Modello monistico

Nel modello monisticc si ha la presenza di un consiglio di
amministrazione a cui spetta la gestione dell'impresa e di un comitato per
il controllo sulla gesticrie che, costituito allinterno del primo, ha appunto il
compito di contiaiiare la gestione dellimpresa.

Il consigli> ¢i amministrazione deve avere carattere collegiale, pertanto
non & prevista la figura dell'amministratore unico. Inoltre almeno un terzo
dei componenti del consiglio deve essere in possesso dei requisiti di
indipendenza stabiliti per i sindaci quali cause di ineleggibilita.

Il comitato per il controllo sulla gestione, che & nominato dal consiglio
di amministrazione, € composto da membri che non svolgono funzioni
gestionali e che, oltre ad essere in possesso dei requisiti di indipendenza
stabiliti per i sindaci e quelli di onorabilita e professionalita dettati dallo

statuto, devono avere almeno un componente scelto nel registro dei
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revisori contabili. Il comitato svolge funzioni di vigilanza inerenti
I'adeguatezza della struttura organizzativa societaria e tutti i compiti
affidatigli dal consiglio di amministrazione con particolare riguardo ai
rapporti con gli organi di controllo contabile.

Anche nel modello monistico il controllo contabile e affidato

necessariamente ad un revisore o ad una societa di revisione esterna.

La S.p.A. con unico azionista
Con l'entrata in vigore delle disposizioni in materia societaria (D. Lgs.
n.6/2003) e stata prevista la possibilita che la societa per azioni pud
essere costituita per contratto o per atto unilatecal=. E stata quindi
introdotta la possibilita di dare vita ad una S.L « unipersonale gia in
sede di costituzione della societa. Nel caso di S.p.a. con unico azionista:
e & necessario che alla sottoscrizione d:llI'atto costitutivo deve essere
versato presso una banca l'intero ammontare dei conferimenti in
denaro;
e il socio fondatore ¢ illimitatarnente responsabile verso i terzi per le
operazioni compiute in nome della societa prima dell’iscrizione presso
il registro delle impresg;
e in caso di aumartu di capitale di S.p.a. con unico socio dovra essere
effettuato imnicdiatamente il versamento dell’intero importo.

Delle obbiiaazioni sociali risponde soltanto la societa con il suo patrimonio.

La societa in accomandita per azioni
La societa in accomandita per azioni & una societa di capitali in cui sono
presenti due categorie di soci:
e gli accomandanti, i quali assumono il ruolo di finanziatori e rispondono
per le obbligazioni della societa solo nei limiti della quota di capitale
sottoscritta;

e gli accomandatari, i quali hanno il diritto di amministrare la societa,
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hanno una responsabilita personale, solidale ed illimitata per le

obbligazioni sociali.

Anche nella S.a.p.a. le quote di partecipazione sono rappresentate da
azioni e la societa deve iscriversi nel registro delle imprese per acquistare

la personalita giuridica.

La societa a responsabilita limitata

La societa a responsabilita limitata (S.r.l.) € una persona giuridica che
esercita una attivita col patrimonio conferito dai soci e con gli utili
eventualmente accumulati ed in cui le quote di partecipaziore dei soci non
possono essere rappresentate da azioni.

La quota e la misura della partecipazione =i socio alla societa. A
differenza delle azioni, le quote delle S.rl. non possono essere
rappresentate da documenti destinati a cir-olare nei modi e con le forme
dei titoli di credito. Le quote sono normalmente divisibili nei casi di
successione a causa di morte o alivnazione a differenza delle azioni che
sono indivisibili e sono inoltre liheramente trasferibili per atto tra vivi, salva
la possibilita per l'atto costiti:tivo di limitare in varia misura ed anche
escludere del tutto la possibilita di trasferimento delle quote.

Non ci sono lim't: alla conferibilita dei beni, ci possono essere
conferimenti atinici eventualmente assistiti da polizza assicurativa o
fideiussione i>ancaria. Limpostazione contrattualistica del rapporto sociale
consente 2!io statuto di derogare al principio di proporzionalita tra diritti
sociale e conferimento.

L'atto costitutivo delle S.r.l. deve essere formato per atto pubblico e
deve indicare:

e |e generalita ed il domicilio di ciascun socio;

¢ la denominazione sociale, in cui possono comparire anche i nomi dei

soci, ma che deve contenere obbligatoriamente l'indicazione di societa

a responsabilita limitata;
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e il comune in cui e stata stabilita la sede della societa e le eventuali

sede secondarie;

e |'attivita che costituisce I'oggetto sociale;

e |'ammontare del capitale sociale che non deve essere inferiore

10.000,00 euro, sottoscritto e versato;

e i conferimenti di ciascun socio ed il valore attribuito ai crediti ed ai beni

conferiti in natura;

¢ la quota di partecipazione di ciascun socio;

¢ le norme relative il funzionamento della societa, circa I'amminisirazione e

la rappresentanza;

e le persone a cui e affidata I'amministrazione e 1li eventuali soggetti

incaricati del controllo contabile.

La S.r.l. acquista la personalita giuridica con ‘'iscrizione nel registro delle
imprese. In assemblea il voto di ogni socio vale in misura proporzionale alla
sua partecipazione.

Gli organi della societa sono:

e assemblea dei soci;

e consiglio d'amministraz'ore o amministratore unico

e collegio sindacale (>bbligatorio solo se il capitale sociale & superiore a

50.000,00 euro)

A seguito del'a iiforma del diritto societario del 2003 & scomparsa la
previsione z»i due tipi di assemblea dei soci (quella ordinaria e quella
straordinaria) e le differenti competenze per materia sono state distribuite
tra i soci e lI'assemblea dei soci, con l'indicazione di diverse maggioranze
per I'approvazione delle relative deliberazioni.

Il modello decisionale principale & quello dell'assemblea collegiale,
operante in assenza di diversa previsione dell’atto costitutivo e riservato,
in ogni caso alle decisioni maggiormente rilevanti.

L'altro modello decisionale previsto dalla legge consiste in un

procedimento di formazione della volonta sociale non improntato alle
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regole della collegialita e quindi piu snello ed informale. Si tratta di un
procedimento a formazione progressiva che si realizza, per effetto della
scelta operata dai soci mediante la consultazione scritta od il consenso
espresso per iscritto e che non richiede la preventiva convocazione né la
presenza dei soci presso la sede sociale.

Gli amministratori della societa possono essere scelti anche tra i non
soci se questa possibilita € contemplata dall’atto costitutivo.

Nel caso in cui 'amministrazione & affidata a piu persone viene creato
il consiglio di amministrazione.

In questo caso si pud scegliere, con opzione da forn.iare nell’atto
costitutivo, il sistema dell'amministrazione disgiuntiva, cne attribuisce il
potere di gestione a ciascun amministratore con patare di veto degli altri o
quello di amministrazione congiuntiva che pud prevedere addirittura la

necessita del consenso unanime di tutti gli anmministratori.

La societa a responsabilita <uvn socio unico (c.d. societa
unipersonale)

Un tipo particolare di societa costituisce I'eccezione rispetto alle altre
forme: si tratta della sociata a responsabilita con socio unico (altrimenti
detta “societa uniperconale”).

La tipologia @i sccieta in questione é stata prevista, in Italia, dal Decreto
Legislativo 3 marzo 1993, n. 88 (in suppl. ordinario alla G.U. 3 aprile 1993,
n. 78) che Ha dato compimento alle disposizioni della Direttiva 89/667 CEE
in materia di diritto societario in relazione alla societa a responsabilita
limitata con un unico socio.

Essa puo essere formata da un solo socio, che pud costituirla con atto
unilaterale; in tal caso, il socio fondatore € responsabile in solido con coloro
i quali hanno agito, per le operazioni compiute in nome della societa, prima
che essa sia stata iscritta nel Registro Imprese.

La differenza piu evidente tra detto tipo di societa e I'impresa individuale
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consiste nella responsabilita limitata dell’'unico socio della medesima societa
- caratteristica del resto comune alle altre societa di capitali -.

Fanno eccezione i seguenti casi, in cui l'unico socio conserva la
responsabilita illimitata:

e quando l'unico socio sia una persona giuridica, oppure egli sia socio

unico di un‘altra societa di capitali

e quando non sia avvenuto, in misura integrale, il conferimento in

danaro da parte dell'unico socio

e fino a quando non sia stata effettuata la pubblicita al Regis'ro Imprese

presso la Camera di commercio, che consiste in una dichiarazione, resa

dagli amministratori della societa, nella qua!a scno indicate le

generalita, il domicilio e la cittadinanza dell’'unic¢ socio

Al fine di tutelare i terzi ed evitare malintesi, & previsto che negli atti e
nella corrispondenza della societa unipersoiale questa debba indicare che
essa ha un unico socio: pertanto, alla regione sociale della societa, seguira
la dizione “unipersonale” (o “con un.<o socio”).

E’ consentito dalla legge di 2fiidare I'amministrazione della societa a un

soggetto esterno non socio, arche in forma collegiale.

La societa a resprinsabilita limitata semplificata

La disciplina-dclia S.r.l. semplificata € contenuta nel codice civile (art.
2463 bis) e ~e! decreto che ha inserito tale articolo nel codice (art. 3 DL
1/2012 cenv. In L. 27/2012) ed é stata recentemente modificata dal c.d.
“Decreto Lavoro” (DL 76/2013) che ha introdotto alcune novita in vigore dal
28.06.2013.

La S.rl. semplificata pud essere costituita da due o pil persone con
contratto di societa oppure da una sola persona con un atto unilaterale alle
seguenti condizioni:

1. Il socio fondatore o i soci fondatori devono essere persone fisiche

indipendentemente dall’eta;
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2. il capitale sociale deve essere compreso tra 1 euro e 9.999 euro oltre
che sottoscritto e versato interamente dai soci o dal socio al momento
della costituzione;

3. il conferimento deve essere in denaro e versato integralmente

all'organo amministrativo al momento della costituzione.

L'atto costitutivo avviene sotto forma di atto pubblico davanti al notaio
secondo un modello standard conforme al modello ministeriale. In
conseguenza di cid |'atto € esente da diritti di bollo e di segreteria e non
sono dovuti onorari notarili. Sono invece dovuti I'imposta ‘di registro

(168,00 euro) e i diritti camerali di prima iscrizione (200,00 euro).

L'impresa familiare

Limpresa familiare & disciplinata dall’art. 222 bis del Codice Civile ed &
volta ad assicurare una serie di diritti ai fainiliari dellimprenditore che
prestano in modo continuativo lavoro nella ramiglia o nell'impresa familiare
senza essere inquadrati formalmente 1:é come soci, né come dipendenti.

Si intendono per familiari il ~cniuge, i parenti entro il terzo grado (figli,
nipoti, nonni, genitori, fratelli, zii) e gli affini (parenti del coniuge che
comunemente si dicono acquisiti) entro il secondo (suoceri, generi, nuore
e cognati).

A costoro la iagge riserva i seguenti diritti:

¢ al martanimento secondo la condizione patrimoniale della famiglia;

¢ alla paitecipazione agli utili dellimpresa ed ai beni con essi acquistati,

in proporzione alla quantita e qualita del lavoro prestato;

¢ agli incrementi dell’azienda, anche riferiti all’avviamento commerciale;

e a partecipare alla gestione dell'impresa.

Tuttavia, poiché lo svolgimento dell’attivita con i familiari non costituisce
tra essi una societa, I'impresa continua a conservare la sua caratteristica di
impresa individuale. I familiari che lavorano nell'impresa concorrono con

I'imprenditore nella ripartizione degli utili e partecipano al rischio d'impresa,
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nel senso che se l'impresa € in perdita lavorano senza remunerazione e se
I'azienda € aggredita dai creditori perdono anche il diritto conseguito sui beni
aziendali, ma solo il titolare dell'impresa risponde con tutto il suo patrimonio
nei confronti dei creditori e solo lui fallisce in caso di insolvenza.

In caso di cessazione della prestazione lavorativa da parte del familiare il

suo diritto di partecipazione puo essere liquidato in denaro o ceduto ad altro

familiare.
Tabella riassuntiva
Societa di persone Societa di cagitali
Societa semplice (s.s.) Sncieta a responsabilita limitata (s.r.l.)
Societa in nome collettivo (s.n.c.) Locieta per azioni (S.p.A.)
Societa in accomandita semplice (s.a.s.) Societa in accomandita per azioni (S.a.p.A)
Societa di persone Societa di capitali
responsabilita illimitata e soliaale responsabilita limitata dei soci
dei soci per le obbligazioni cociali
potere di amministraziyne collegato amministrazione dissociato
alla qualita di socio da quello di socio
intrasferibilita d=lic qualita di socio senza qualita di socio liberamente trasferibile

il consensrn deali altri soci

Impresa familiare

possono partecipare solo i familiari (coniuge, parenti entro il terzo grado ed affini entro il
secondo) che lavorano in modo continuativo per Iimpresa e non sono né soci, né dipen-
denti;

i coadiuvanti hanno diritto al mantenimento, partecipano al rischio d'impresa, alla divisio-
ne degli utili ed hanno potere decisionale;

solo I'imprenditore titolare fallisce in caso di insolvenza.
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Il contratto

Nozioni generali

Il contratto & definito dalla legge come «l'accordo di due o piu parti per
costituire, regolare o estinguere tra loro un rapporte - giuridico
patrimoniale» (art. 1321 del Codice civile).

Esso rientra nella categoria dei “negozi giuridici”; ¢on quest’ultima
espressione si fa riferimento agli atti di dichiarazione di volonta volti alla
produzione di effetti riconosciuti dall’'ordinamento.

Il contratto si contraddistingue per i seguenti caratteri:

e |la “pluralita delle parti” coinvolte nell'accordo,

¢ |a “patrimonialita del rappori..” che da esso scaturisce e

¢ la “giuridicita del rapporcw” regolato.

Pluralita delle parti

Il contratto, traenu2 origine da un accordo, implica il coinvolgimento di
almeno due “part!”.

In cio il contratto si distingue dagli atti negoziali unilaterali, come ad esempio
il testamento (espressione della volonta di un solo soggetto, il testatore).

Le parti del contratto non sono necessariamente persone fisiche, ma
possono essere anche enti giuridici (ad esempio, societa).

Inoltre, piu persone (fisiche o non) possono concorrere a formare la
medesima parte, se rappresentano il medesimo centro di interesse. Ad
esempio, i comproprietari di un bene (che insieme costituiscono una sola
“parte”) possono venderlo a un altro gruppo di soggetti (la “controparte”),

che lo acquista congiuntamente.
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Patrimonialita del rapporto

Il contratto ha carattere “patrimoniale”, nel senso che implica impegni
e conseguenze suscettibili di valutazione economica.

In cid si distingue da altri negozi giuridici, anche bilaterali, che sono
destinati a produrre effetti nella sfera anche “personale” dei soggetti

coinvolti (si pensi ad esempio al matrimonio).

Giuridicita del rapporto

Con il contratto le parti costituiscono, regolano o estingiono un
rapporto patrimoniale “giuridico”, ovvero una serie di obblighi e diritti.

Il contratto e infatti una delle fonti delle obbligzzicni giuridiche: con
esso si pud dare vita a un rapporto giuridico che trima non esisteva (ad
esempio le parti possono concludere una locazione; in tal modo I'una si
obblighera a consentire il godimento di un "er.e, l'altra a corrispondere un
canone). Con l'‘accordo le parti possono. anche modificare pattuizioni e
rapporti gia esistenti (ad esempio, 1@ parti possono accordarsi per la
modifica del canone di locazior=a dovuto) o anche estinguere e cioé porre
fine a un rapporto (ad eseinrio le parti possono di comune accordo far

cessare una locazione).

Requisiti del cointratto

Un contretto, per essere valido, deve presentare specifici «requisiti»,
indicati de!a legge (art. 1325 del Codice civile).

Se anche uno solo di tali requisiti dovesse mancare, il contratto sarebbe
nullo e percio radicalmente inidoneo a produrre di effetti.

Sono requisiti del contratto:

1. I" accordo fra le parti

2. la causa
3. l'oggetto
4

la forma, quando prescritta dalla legge a pena di nullita.
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1. Accordo fra le parti

Affinché esista un contratto occorre, innanzitutto, il requisito dell'accordo,
che consiste nell'incontro di due o piu volonta validamente espresse.

La volonta, per essere validamente espressa, deve provenire da un
soggetto che abbia la capacita legale di compiere atti giuridici (ne sono
privi, ad esempio, il minore e linterdetto) e deve essersi formata
liberamente (e cioé senza errore, minaccia o inganno).

'accordo, piu nello specifico, consiste nella completa convergenza delle
volonta delle parti sui vari elementi rilevanti del contratto da pert 2zionare.
Ad esempio, ai fini della vendita, non & sufficiente che i compratore
intenda acquistare il bene e che il venditore sia disposte a vendere, ma
occorre che le parti raggiungano un accordo sul prerzo, sulle condizioni di
pagamento, sui tempi di consegna del bene, e cosi via.

Quanto all'individuazione del momentc di conclusione del contratto,
questa avviene quando chi ha fatlc 1a proposta ha conoscenza
dell’accettazione dell’altra parte. Si *fenga conto che le dichiarazioni dirette
a una persona determinata - qu=ai sono appunto la proposta e I'accettazione
- si considerano conosciute rion appena giunte all‘indirizzo del destinatario.

E necessario che [a:cettazione sia perfettamente conforme alla
proposta, altrimenti e1uivale a nuova proposta (e necessita, a sua volta, di
un’accettazione cerniforme per la conclusione del contratto).

La proncsta e l'accettazione possono essere ritirate e private di effetto
prima dena conclusione del contratto mediante I'atto della revoca. La revoca
della proposta deve pervenire al destinatario prima della ricezione
dell’accettazione; la revoca dell'accettazione ha effetto se giunge al
proponente prima dell’accettazione stessa. Se pero I'accettante ha in buona
fede intrapreso I'esecuzione del contratto prima di avere conoscenza della
revoca della proposta, ha diritto ad un indennizzo per le spese sostenute.

In linea generale, la proposta e I'accettazione perdono efficacia anche se,

prima della conclusione del contratto, chi I’'ha fatta muore o diventa incapace.
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Tuttavia, la morte o la sopravvenuta incapacita non comportano la caducazione
della proposta e dell'accettazione se si tratta di dichiarazioni fatte da un
imprenditore (non piccolo) nell'esercizio della sua impresa; in questo caso,

infatti, si tiene conto del carattere continuativo dell’attivita d'impresa.

2. Causa

Il codice civile, pur annoverando la causa tra gli elementi essenziali del
contratto, non definisce in cosa essa consista.

La scienza giuridica la intende come la ragione giustificativa
dell'operazione negoziale, e cioé della combinazione aayli effetti del
contratto e degli spostamenti patrimoniali che con &ssc <i realizzano (ad
esempio, nel caso dei contratti cc.dd. a prestaziani corrispettive, cioe
reciproche, come la vendita, la causa consiste proprio nello scambio delle
prestazioni, cosicché il sacrificio economi:o di una delle parti trova la
propria ragione in quello dell’altra).

In poche parole, il requisito della causa risponde alla domanda: a cosa
serve il contratto?

La “funzione” che sorregg-= i! contratto deve essere esplicitata dalle parti.
Nell'operazione, quindi, |2 parti non possono ad esempio limitarsi a dichiarare
I'effetto del trasferirento della proprieta di un bene, ma & necessario che
emerga la causa ac! trasferimento e cioé se quel bene viene venduto contro
un prezzo. cppure scambiato con un altro bene, oppure donato. Cid consente
al giudice, che sia eventualmente chiamato a esprimersi sulla validita del
contratto, di verificare |'esistenza della causa, nonché la sua liceita.

E infatti, affinché il contratto sia valido, la causa deve essere non solo
esistente, ma anche lecita. La causa ¢ illecita quando € contraria a
norme a norme imperative, all’'ordine pubblico o al buon costume. Ad
esempio, l'assicurazione contro il rischio di dover pagare una sanzione
pecuniaria per la commissione di un illecito & nulla: e infatti € illecita la
causa di un contratto che abbia la funzione di sottrarre un soggetto alle

conseguenze di un comportamento antigiuridico.
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3. Oggetto

L'oggetto del contratto consiste nel contenuto degli accordi delle parti
contraenti, ovvero in cio che le parti si impegnano a fare (o a non fare).
Si tratta, in altre parole, delle prestazioni dedotte nel contratto.

L'oggetto dev’essere possibile, lecito, determinato o determinabile.

La “possibilita” attiene al fatto che la prestazione dev’essere
materialmente suscettibile di esecuzione (tale non &, per esempio,
quella di consegnare una cosa inesistente).

La “liceita” indica la necessita che la prestazione non sia contraria a
norme imperative, all‘ordine pubblico o al buon costume (ad esempio non
ci si puo obbligare a porre in essere una prestazione cae costituisce reato).

La “determinatezza o determinabilita”, ii.fine, si riferisce alla
necessita che la prestazione sia chiaramente inaividuata o che almeno

siano chiari i criteri per la sua individuazione.

4. Forma

Per forma si intende il moda in cui si esprime la volonta.

In linea generale, vige .a regola della liberta della forma: qualsiasi
modalita di manifestazione ¢ idonea a dar luogo alla valida
conclusione di un  contratto, purché faccia emergere in modo
inequivocabile 'a volonta delle parti.

Ci sonn, 1 =0, dei casi in cui la legge impone una determinata forma,
in particc!zre quella scritta, a pena d’invalidita del contratto. In questi
casi la forma svolge la funzione di “responsabilizzare” il consenso e dare
certezza all’atto. Sono un esempio di contratti a forma vincolata quelli
che trasferiscono la proprieta di beni immobili, che richiedono per essere

validi la forma scritta.

Risoluzione

Dopo la conclusione di un contratto valido, possono verificarsi delle
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vicende “patologiche” che portano alla risoluzione, e cioe allo scioglimento
del vincolo contrattuale.

Puo aversi risoluzione del contratto nei casi di:

1. Inadempimento della prestazione

2. Impossibilita sopravvenuta della prestazione

3. Eccessiva onerosita sopravvenuta della prestazione

Risoluzione per inadempimento

Quando una delle parti di un contratto non adempie le sue obnligazioni
colpevolmente, l'altra parte pud chiedere che l'altra parte adempia, in
modo da mantenere in vita il contratto, oppure chiecere 13 risoluzione del
contratto, che di conseguenza si scioglie.

Nel valutare se lIinadempimento puo dar licqo a risoluzione, il giudice
adito deve valutare Iimportanza di tale inadempimento, che deve essere
“non scarsa”.

Risolto il contratto, le prestazioni aventualmente gia eseguite dalla parte
adempiente devono esserle restituite (ad es., se un cliente ha gia pagato

per un servizio che non gli viene fornito, allora ha diritto al rimborso).

Impossibilita soprivwvenuta della prestazione

Quando la picstazione che forma oggetto del contratto diventa
impossibile =21 causa non imputabile al debitore, e cioé per una ragione
indipendente dalla condotta di chi & tenuto a eseguirla, viene meno la
giustificazione della controprestazione e il contratto si risolve.

Il debitore viene cosi liberato dall’'obbligo che aveva assunto, ma deve
restituire quanto abbia eventualmente gia ricevuto in cambio.

In caso di impossibilita solo parziale, il contratto non si scioglie del tutto,
ma l‘altra parte ha diritto a una corrispondente riduzione della propria
prestazione; essa puo tuttavia recedere dal contratto laddove non abbia

piu interesse alla parte di adempimento ancora possibile.
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Eccessiva onerosita sopravvenuta

Nel caso di contratti i cui effetti si protraggono (ad esempio una
locazione) o sono differiti nel tempo (si pensi all’appalto della
ristrutturazione di un certo immobile), quando si verifica un evento
straordinario e imprevedibile (ad esempio, un enorme aumento del costo
dei materiali o una fortissima svalutazione monetaria) che altera I'equilibrio
tra le prestazioni originariamente stabilito dalle parti, la parte svantaggiata
puo rivolgersi al giudice per chiedere la risoluzione del contratto. La parte
convenuta puo evitare lo scioglimento offrendo di modificare equz mente le

condizioni del contratto.
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L’agente di commercio

Il contratto di agenzia e rappresentanza

Anche il contratto di agenzia deve possedere, a pena di nullita, i
requisiti essenziali del contratto in precedenza indicati.

Il Codice Civile, con gli articoli dal 1742 al 1753 disciplina
compiutamente il contratto di agenzia, stabilendone i contenuti e le
caratteristiche.

In particolare, I'art. 1742 del Codice Civile prevede che “...Con il
contratto di agenzia una parte assume stabilmente l'incarico di
promuovere, per conto dell’altra, verzo retribuzione, la
conclusione di contratti in una zona daterminata...”.

La “promozione” di affari - che costiiuisce “I'oggetto” del contratto di
agenzia - si concretizza in realta in una serie di atti e comportamenti
articolati tra di loro, caratterizzati dal costante rapporto dell’agente con
la clientela, in modo da favuiire non soltanto la formulazione di un
singolo ordine da parte =i cliente stesso, bensi ponendo e consolidando
via via le basi di un rapporto duraturo tra cliente e azienda preponente.

In questo |'afttivita di agente di commercio si differenzia,
sostanzialmerite, da quella del cosiddetto “procacciatore d’affari”, il cui
unico compito € quello di segnalare, senza vincoli di continuita, alla
preponente singoli affari.

L'art. 1742 del Codice Civile indica altresi che “...Il contratto deve
essere provato per iscritto. Ciascuna parte ha diritto di ottenere
dall’altra un documento dalla stessa sottoscritto che riproduca il
contenuto del contratto e delle clausole aggiuntive. Tale diritto e

”

irrinunciabile...”. Cio significa che la legge, pur non prevedendo

I'obbligo della forma scritta per stipulare un contratto di agenzia,
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prevede tuttavia che la prova del contratto possa essere acquisita solo
per iscritto (cid nega, ad esempio, la possibilita di dimostrare I'esistenza
del contratto attraverso le sole prove testimoniali).

E da notare che, nonostante nella quasi totalita dei casi I'agente di
commercio riceva l'incarico di promuovere la vendita di prodotti, la norma
civilistica non esclude che all'agente possa essere richiesto invece di
promuovere l'acquisto di prodotti; in quest’ultimo caso egli sara impegnato
a ricercare, in un ambito territoriale previsto dal contratto, i beni o servizi
che, per la loro qualita, prezzo, posseggano le caratteristiche pinzipali. Gli
obblighi che egli assume - in particolar modo quelli di non concorrenza,
lealta, buona fede, informativa - nonché i principa:: ciricti che egli pud
vantare nei confronti dell’azienda preponente - diritto alla provvigione,
all'informativa, alle indennita di fine rapporto - caranno del tutto identici a
quelli di un agente di commercio che promove le vendite.

L'agente/rappresentante svolge per conto di uno o pil committenti,
definiti preponenti, una prestazione \avorativa configurata dal Codice Civile
come contratto d'opera. Cio. zignifica che, a differenza del lavoro
dipendente, l'agente/rapnresentante si impegna, dietro corrispettivo, a
compiere un‘opera con (In propria organizzazione o struttura, anche se di
dimensioni ridotte, 2 3:nza alcun vincolo di subordinazione.

Pertanto pczsiamo dire che l'agente/rappresentante € anche un
imprenditorz anche se, svolgendo l'attivita prevalentemente con il proprio
lavoro, pu2 - essere a maggior ragione considerato un piccolo imprenditore.

Per chiarire ulteriormente il concetto, possiamo dire che il preponente
chiede un determinato risultato (un incremento delle vendite del proprio
prodotto in una determinata zona) lasciando alla totale discrezionalita
dell’agente il modo di raggiungere tale obiettivo.

In quanto imprenditore, l'agente/rappresentante & soggetto
all'iscrizione nel Registro delle Imprese, che deve avvenire con le modalita

illustrate in seguito.
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Inquadrata giuridicamente la figura dell’agente, & opportuno chiarire le
differenze intercorrenti tra I'agente ed il rappresentante.

E agente di commercio chi assume stabilmente l'incarico da uno o pil
preponenti di promuovere la conclusione di contratti in una determinata zona.

E rappresentante, o se vogliamo dare una definizione piu esatta,
agente con rappresentanza, colui il quale non solo si limita a
promuovere la conclusione di contratti, ma anche li conclude, in quanto il
preponente gli ha dato anche l'incarico di rappresentarlo e, pertanto, egli
agisce come se fosse egli stesso il preponente.

L'agente non impegna mai il preponente, in quanto i contratti da Ilui
proposti sono vincolati dalla clausola “salvo appravaz.one della casa
preponente”; quest’ultima, per motivi validi, puc anche decidere di non
dare corso al contratto proposto dall’agente. Tl rappresentante, invece,
concludendo egli stesso un contratto in virtu el potere di rappresentanza
conferitogli dal preponente, obbliga il pieponente stesso ad eseguirlo, e
I'eventuale inadempienza da parte i questo & perseguibile per legge.

La differenza intercorrente fra le due figure non comporta, comunque,
alcuna differenza gestionala né di carattere amministrativo (requisiti

necessari per I'esercizio de!l'attivita, normativa applicata, previdenza, ecc.).

Il contratto d. agenzia "in prova”

Talvolta l'agente e il preponente intendono sperimentare
reciprocamente la convenienza e l'interesse ad instaurare un rapporto
duraturo: in tal caso, fermi restando i rispettivi diritti e doveri, le parti
potranno precisare, nel contratto di agenzia, che durante un primo
periodo di tempo - da esse indicato - il contratto potra essere risolto da
una delle parti con una semplice comunicazione, senza necessita di
concedere preavviso alcuno, né essere tenuta a corrispondere indennita
o penali conseguenti tale risoluzione con decorrenza immediata.

Superato il periodo di prova senza che nessuna delle parti abbia
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notificato all’altra la rescissione contrattuale, il contratto proseguira a
tempo indeterminato, ed in tal caso si applicheranno le disposizioni

previste dal Codice Civile e dagli A.E.C. in materia di preavviso.

Particolari figure di agenti

L'esercizio di talune attivita, sia per il particolare modo in cui queste
attivita vengono svolte, sia perché vengono svolte in campi
relativamente nuovi e del tutto particolari, puo far nascere alcuni dubbi
sulla reale sussistenza di un rapporto di agenzia tra i presunti
preponenti ed i soggetti che lo svolgono. Parliamo, pertanco, di alcune

figure particolari di agenti di commercio.

1) Agente con attivita accessorie: |'agentc pud essere incaricato di
svolgere attivita accessorie a quella primaria di promuovere la
conclusione di contratti, come la teruta del deposito dei prodotti del
preponente che egli consegnera all'acquirente; partecipazione ad
eventuali campagne pubblicitarie fatte dal preponente per il lancio
dei suoi prodotti; contrcllo sulle filiali. Sono, queste, attivita che si
inseriscono nel quairy del contratto di agenzia, e non ne mutano

tuttavia la causs, dando cosi vita ad un contratto complesso.

2) Agente iibrario: se con tale termine non si intende un prestatore
di lavcio subordinato che vende libri, possiamo dire che
sostanzialmente & un agente. Si occupa della promozione e vendita
di libri e riviste per conto di case editoriali e viene retribuito a
provvigione. L'accordo stipulato nel 1973 tra I’Associazione Editori e
I’Associazione Agenti Librari viene applicato anche agli agenti
incaricati delle vendite rateali.

Tale accordo prevede che l'agente possa avere attivita accessorie,

quali la tenuta del deposito libri, la consegna ed il recupero
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corrispettivi. Il compenso puo avere due forme: provvigione firma e
provvigione incasso. La provvigione firma & dovuta per I'acquisizione
dell’affare e, di norma, se la vendita & rateale, & corrisposta dopo il
pagamento della prima rata, pur restando il definitivo diritto a tale
provvigione subordinato alla regolare esecuzione del contratto.

La provvigione firma & dovuta sulle ordinazioni raccolte prima che
eventualmente sia cessato il rapporto di agenzia, purché accettate
dal preponente o ditta mandante.

La provvigione incasso, la cui misura e stabilita fra le parli, > dovuta
sulle somme che eventualmente l'agente incassa prosso il cliente
dopo la conclusione del contratto. L'una non esclide laltra, in quanto
il diritto alla provvigione firma resta sempre subordinato
all’esecuzione dell’affare complessivo. In- questo campo troviamo
un‘altra figura completamente diversa da quella dell’agente librario,
ed €& la figura dell’esattore libra<io, cioé colui che € incaricato
semplicemente della riscossione aal prezzo di vendita del libro. Non
si occupa della promoziore cel contratto ed & quindi fuori dalle

previsioni dell'art. 1742 del codice civile.

3) Propagandista di medicinali (definito anche informatore
scientifico): svolge attivita di propaganda di tali prodotti presso
medici o r2rmacisti. La sussistenza di un reale rapporto di agenzia, pero,
€ subordinata al fatto che il soggetto che la esercita promuova/concluda
effettivamente la vendita dei prodotti € non si limiti ad una mera attivita
illustrativa delle qualita dei prodotti, nel qual caso si ricadrebbe nella
fattispecie del propagandista scientifico, che potrebbe essere un

lavoratore dipendente o un procacciatore d’affari.

4) Venditori a privati consumatori o Venditori porta a porta: si ritiene

che non ci siano remore alla piena realizzazione del rapporto di agenzia,
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a patto che il soggetto che svolge tale attivita si limiti a
promuovere/concludere contratti di vendita. Si esclude la reale
sussistenza di un rapporto di agenzia quando la casa mandante fatturi
le merci ai singoli venditori che rivendono a loro volta al consumatore,
nel qual caso si configura l'esercizio del commercio ambulante o di
forma speciale di vendita al dettaglio. In quest’ultimo caso gli incaricati
alla vendita debbono essere muniti, ai sensi dell’art. 19 del D. Lgs. n.
114/98, della tessera di riconoscimento rilasciata dalla mandante, che
deve inoltre comunicare l'elenco di questi venditori all’'Actorita di

Pubblica Sicurezza.

5) Promotore finanziario: ha il compito di sollecitare il pubblico
risparmio per conto di Societa di intermediazione mobiliare (S.I.M.);
deve essere iscritto nell’apposito ruol) tenuto dall’APF (Organismo

per la Tenuta dell’Albo dei Promoto - Finanziari).

La forma del contratto di 2acnzia

Il contratto di agenzia pu0 essere stipulato in forma scritta o verbale;
tuttavia, in qualsiasi forma venga stipulato, esso deve obbligatoriamente
prevedere la pattuizicne de:

e i prodotti 23 tiattare

e la zona

e |la micura dei compensi

¢ |a durata del contratto, oppure la menzione di durata indeterminata

Nel caso in cui I'agente sia vincolato ad operare per un solo preponente
- senza la possibilita di assumere incarichi per altre preponenti, neppure
per prodotti non in concorrenza - I'agente viene denominato
monomandatario; viceversa, laddove |I'agente sia libero di promuovere
affari per conto di altre aziende preponenti - seppur mantenendo |‘obbligo

di non concorrenza - egli assume la qualifica di plurimandatario.
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E da notare che, in assenza di espresso patto di monomandato, il
contratto si intende plurimandatario.

La distinzione tra monomandatario e plurimandatario assume una
notevole rilevanza sia per quanto attiene la contribuzione obbligatoria
all'E.N.A.S.A.R.C.0O., sia per quanto concerne l|'applicazione di alcuni
istituti contrattuali (preavviso, indennita di fine rapporto, indennita per

il patto di non concorrenza post-contrattuale, ecc...).

La lettera di incarico

Parliamo quindi della forma pil semplice per stipulare un contratto di
agenzia: la cosiddetta lettera di incarico.

Giuridicamente la lettera di incarico € un conuretto concluso in forma
epistolare (ovvero: attraverso lo scambio di ccrrispondenza tra le parti),
di cui la suddetta costituisce, generalmence, il momento definitivo.

In pratica, i vari momenti di trattariva fra le parti sono costituiti da
uno scambio di corrispondenza protiattosi per un periodo pit 0 meno
lungo, fino all’invio, da parte acl preponente all’agente, di una lettera
con la quale, facendo seguitno al carteggio intercorso, si conferisce al
destinatario l'incarico d promuovere le vendite in una determinata zona.

L'agente conferric 'a sua accettazione alla proposta della preponente
attraverso una 'etiera, da lui inviata a quest’ultima, con la quale egli
dichiara di  accettare espressamente tutte le condizioni contrattuali
indicate u2lia preponente.

Talvolta la lettera di cui trattasi reca uno o piu allegati contenenti in

dettaglio tutte le condizioni di contratto.

L’atto pubblico
Il contratto di agenzia pud venire stipulato da un pubblico ufficiale (il
notaio), il quale, accertatosi dell’identita delle parti e della sussistenza

del potere di firma di chi sottoscrive (nel caso di contraente operante in
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forma societaria), raccoglie le volonta delle parti medesime e le elenca
in un atto che viene sottoscritto sia dalle parti che dal pubblico ufficiale

- che garantisce |'autenticita delle sottoscrizioni.

Adempimento a carico delle aziende preponenti

La legge 17.12.2006, n. 296 (c.d. “Legge Finanziaria 2007"”) ha
previsto, all’art. 1, comma 1180, l'obbligo - a carico delle aziende
preponenti - di comunicare al Servizio competente l'inizio del rapporto di
agenzia; tale obbligo sussiste laddove il rapporto stesso € carat'etizzato da
“parasubordinazione”, ovvero se la prestazione deil’agente ¢
prevalentemente personale.

Cio riguarda l'agente o rappresentante che opcare in forma individuale,
mentre non sussiste obbligo di comunicazione z'idaetta nel caso di agente
operante in forma societaria, in quanto viene meno il carattere personale

della prestazione

Il contratto di agenzia con a2posito

Fermo restando tutto quénto sinora si € detto a proposito del contratto
di agenzia, esaminiamo ora per sommi capi una forma abbastanza
particolare di contrat'c. quello con deposito, disciplinato dagli articoli da
1766 a 1782 de! Cadice Civile.

La funzici.2 del deposito € quella di consentire alla Ditta preponente di
organizzarc una migliore rete distributiva sul territorio in cui esplica la
propria attivita. Lesistenza di un deposito in una zona spesso molto
lontana dalla sede dell’azienda permette infatti di assicurare una piu veloce
evasione degli ordini alla clientela.

Civilisticamente |'agente con deposito assume verso la ditta
preponente, per quanto attiene le merci in deposito, gli stessi obblighi del
depositario cosi come espressamente previsti dal Codice Civile.

Cio significa che egli non & proprietario delle merci che gli vengono
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affidate, e che pertanto egli dovra custodirle con la diligenza del depositario
medio, rispondendo dell’integrita di esse nei confronti della preponente,
anche in caso di smarrimento, furto, perimento delle stesse, salvo i casi di
forza maggiore.

I costi relativi al deposito sono, salvo patto contrario, a carico
dell'agente anche se, ovviamente, in sede di stipulazione del contratto, e
possibile tenerne conto al fine di determinare il compenso provvigionale,
ovvero concordare un concorso alle spese in favore dell’agente a fronte di
tale attivita.

Relativamente agli agenti o rappresentanti che svolgano la propria
attivita anche con deposito, la legge, oltre agli aderapimanti di carattere
fiscale, prevede determinati obblighi in tema di ideniita sanitaria dei locali
adibiti a deposito, prevenzione incendi, sicurezza del luogo di lavoro e - nel
caso di deposito di prodotti alimentari -, i autocontrollo secondo le
disposizioni HACCP.

Idoneita sanitaria

Il primo punto da affrcntare per iniziare l'attivita di “agente con
deposito” & la scelta del ocale in cui svolgere questa attivita, in quanto
esso dovra rispond<:r¢ ai requisiti previsti dalla legge e I'uso dovra essere
autorizzato dallz Autorita Sanitarie del Comune in cui ha sede il deposito.

A tal fine uccorre presentare al Comune una domanda di autorizzazione,
accompagnata da una planimetria del locale, da sottoporre
all'approvazione delle Autorita Sanitarie del Comune.

L'eventuale adeguamento alle normative igienico - sanitarie e funzionali
dei locali e degli impianti e la loro rispondenza ai requisiti prescritti
(accessibilita, servizi, uscite di sicurezza, impianti di luce, gas, acqua,
riscaldamento, illuminazione) deve essere documentata al termine dei

lavori stessi; | impiantistica deve essere certificata dopo la sua esecuzione
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La procedura di autocontrollo HACCP

Il Decreto Legislativo N. 155 del 26/05/1997 ha dato applicazione
alle Direttive Cee 93/43/CEE e 96/3/CE concernenti l'igiene dei prodotti
alimentari, ed ha imposto, a carico di coloro che nelle varie fasi
detengono prodotti alimentari, di predisporre un Piano di Autocontrollo,
nel quale I'agente con deposito, in particolare, indichera:

e gli estremi delle autorizzazioni sanitarie in possesso dell’agente

depositario, concesse dal Comune in cui ha sede il deposito

¢ il nominativo del responsabile dell’autocontrollo

e | criteri di identificazione dei lotti di produzionc delle merci

depositate

e i punti critici della gestione e della movimei:tazione delle merci che

potrebbero

e causare una “non conformita” per i prodotti oggetto in conto

deposito

e le procedure di controllo da apoiicare alle merci in entrata

e il registro di carico e scarnico su cui annotare, divisi per articolo e

per lotto di ogni articolo, i movimenti in entrata ed in uscita delle

merci depositate

e la procedura prevista per individuare e ritirare dal commercio i

prodotti oggetis di non conformita

e le procedure di pulizia e disinfestazione dei locali

e le procedure di controllo e di conservazione di eventuali prodotti

deperibili

e |la programmazione di una verifica periodica dell’attuazione dei

punti sopra indicati.

Tale piano deve avere attuazione pratica contestualmente all’inizio
dell’attivita, per evitare periodi di lavoro privi dei controlli per cui il Piano
e predisposto.

Trattandosi di merci in conto deposito, sara opportuno che l'agente
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depositario concordi con le aziende preponenti l'utilizzo di procedure

conformi a quelle utilizzate dalla preponente stessa.

Il dipendente dell’agente o rappresentante

Nel caso in cui I'agente o rappresentante di commercio intenda farsi
coadiuvare, nell’esercizio della sua attivita, da personale dipendente, dovra
comunicare l'intervenuto inizio del rapporto di lavoro agli Enti a cid preposti
(I.n.a.i.l.,, Azienda Sanitaria Locale, Centro per I'Impiego, I.n.p.s.,
Direzione Provinciale del Lavoro).

Una volta stipulato il contratto di assunzione tra il aipendente e
I'agente/datore di lavoro, quest’ultimo dovra coraunicare l'inizio del
rapporto, come segue:

e entro il giorno antecedente l'inizio del rapgorto di lavoro deve essere

inviata al Centro per l'impiego territcrialmente competente la

comunicazione unica di assunzio~e (Comunicazione Unilav) con
efficacia nei confronti anche deil'Inail, delllINPS, della Direzione

Provinciale del Lavoro e, se trattasi di lavoratore extra-comunitario,

dello sportello unico per I'immigrazione.

In conseguenza dell'assunzione il datore di lavoro sara tenuto a
corrispondere al lavoiztore dipendente lo stipendio previsto dai Contratti
Collettivi Nazior.ai uel Lavoro per quel determinato settore, nonché dovra
adempiere, 212 dovute scadenze, al versamento della contribuzione
previdenzizie in favore del lavoratore, al versamento della ritenuta
d’acconto sulla retribuzione, all’'accantonamento delle somme a titolo di

trattamento di fine rapporto, ecc.

Il subagente
E una figura non prevista dal Codice Civile e neanche dagli Accordi
Economici Collettivi.

Tuttavia, in pratica, questa figura esiste.
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In sostanza: e l'agente dell’agente; per cui nel rapporto che si
stabilisce fra loro I'agente assume la figura del preponente ed ha verso
il subagente gli stessi obblighi che ha il preponente verso I'agente.

Il rapporto di subagenzia assume quindi le stesse caratteristiche di
stabilita e continuita tipiche del rapporto di agenzia.

Questa figura si trova in presenza di grosse Agenzie che, per
I'estensione della zona o per la molteplicita dei prodotti trattati, hanno
bisogno di collaboratori e non vogliono assumersi I'onere dei notevoli
costi previsti per i dipendenti.

Nel caso in cui un agente si avvalga di subagenti si presuppone la
stipula di due distinti contratti di agenzia:

e il primo tra I'azienda preponente principale e I'cgente di commercio;

e il secondo tra lI'agente di commercio (che in questo contesto assume

le vesti di azienda preponente) e il subiagente (che in questo contesto

assume le vesti di agente di comr~ercio, nell’accezione prevista dal

Codice Civile).

Tra subagente e preponente primario non esiste alcun rapporto anche
se, generalmente, il preponente primario avoca a sé la facolta di
permettere all’agente 13 nomina di subagenti.

Anche il subagentr: ha con l'agente un rapporto di stabilita e di
continuita, e cen cdatonomia promuove contratti.

Al subagante vanno applicate le norme degli Accordi Economici
Collettivi, i particolare quelle del settore Commercio, essendo il suo
preponente un ausiliario del commercio.

I poteri di rappresentanza eventualmente concessi all’agente
primario non si estendono necessariamente al subagente.

Sul piano giuridico, quindi, nessuna rilevanza pud riconnettersi alla
distinzione tra agente e subagente; il subagente, si ribadisce, &€ un agente e
a lui vanno applicate le disposizioni di legge e contrattuali che disciplinano il

rapporto di agenzia. In particolare egli & sottoposto a tutti gli adempimenti
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amministrativi e fiscali a cui & soggetto I'agente e deve dimostrare di essere
in possesso dei requisiti necessari per svolgere lattivita di agente e

rappresentante di commercio previsti dalla Legge n. 204/85.

Il coadiuvante

Per familiari coadiuvanti (detti anche coadiutori) si intendono:

e il coniuge;

e i parenti entro il terzo grado;

e gli affini entro il terzo grado.

che prestano attivita lavorativa nell'impresa con  carattere di
abitualita e non sono legati da vincolo di subordinzzicne..

Il coniuge, secondo il Codice Civile & legato del vincolo matrimoniale.

Il parente e legato dal vincolo di parente!a, ossia quello che deriva
dall’avere il capostipite in comune.

L'affine & il parente del coniuge.

Sono quindi parenti entro il terzn grado:

¢ i genitori;

o i figli;

e i nonni e i nipoti;

o i fratelli;

e |0 zio e il nivcce.
Sono affini.encro il secondo grado:

e | succzri;

e i generi e le nuore;

e | cognati.

Il riconoscimento della qualifica di coadiuvante & subordinato
all'iscrizione dell'interessato alla Gestione Commercianti delI'l.N.P.S.

Detta iscrizione comporta il pagamento dei contributi previdenziali
all'ente medesimo, che il titolare dellimpresa familiare & tenuto ad

effettuare in favore dei suoi coadiuvanti.
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Le figure professionali simili all’agente di commercio

Brevemente tratteremo ora di alcune figure di lavoratori autonomi e non,
che svolgono attivita simili a quelle dell'agente di commercio ma che, sia dal
punto di vista giuridico che amministrativo, hanno una loro disciplina.

Essi sono: il mediatore, il procacciatore di affari e il viaggiatore piazzista.

Mediatore

Tale figura & disciplinata dall’art. 1754 del Codice Civile che definisce il
mediatore: “colui che mette in relazione due o piu parti per la ~onclusione
di un affare senza essere legato ad alcuna di esse da rapporti di
collaborazione, di dipendenza o di rappresentanza”. La .egge n. 39 del
3.2.1989 ha previsto anche la figura del “mediatcre munito di mandato a
titolo oneroso”.

La sua attivita consiste quindi nell'internorsi in modo imparziale fra le
parti, cioé a mettere in contatto le due parti senza prendere decisioni nelle
contrattazioni.

Accanto alla figura del mediacare tipico come sopra delineato, la legge
39/89, e la giurisprudenza ir. seguito, hanno fissato la figura del mediatore
atipico o unilaterale: & I"ntarmediario che agisce per conto di una sola delle
parti per la conclusicrie di un affare nel campo degli immobili e delle
aziende. Tale figura € soggetta alle disposizioni della legge 39/89 e non
rientra nell’amvito della figura dell’agente e rappresentante di commercio
purché la cua attivita, ancorché svolta come detto per conto di una sola
delle parti, si svolga esclusivamente nel settore della compravendita degli
immobili e delle aziende.

Di conseguenza si evincono alcune sostanziali differenze fra la figura del
mediatore e quella dell’agente di commercio:

e |'agente ha un legame stabile con la ditta preponente, la sua

collaborazione si estende per tutta la durata del rapporto ed &

limitata ad una zona determinata; il mediatore non & legato a
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nessuna delle parti che mette in contatto e opera soltanto per la
conclusione di un affare, senza che gli venga riservata una zona
determinata;

¢ |'agente percepisce la provvigione dalla sola ditta mandante mentre il
mediatore percepisce la provvigione da ambedue le parti, anche se in
misura differenziata;

e |'agente ha diritto alla provvigione perché il contratto di cui ha promosso
la conclusione € andato a buon fine; il mediatore invece ha diritto al
compenso per la sola avvenuta conclusione dell’affare tra le patti;

¢ |'agente non ha mai diritto al rimborso delle spese, salvo diversa
pattuizione mentre il mediatore ha sempre diritto 2! simborso spese,
salvo patto contrario;

e |'agente puo essere soggetto a penali per il mancato adempimento del
cliente, mentre il mediatore non € mai sottoposto a tali clausole;

In quanto imprenditori essi debbono essere iscritti al Registro Imprese e,

in quanto ausiliari del commercio, alia Gestione Commercianti dell'l.n.p.s.

Procacciatore d’affari

E una figura non previcta dal Codice Civile.

E considerato un' rollaboratore del preponente e la sua attivita -
caratterizzata dali‘cccasionalita del rapporto - consiste nel segnalare alla
preponente i‘aopportunita di stipulare contratti o acquisire ordini di acquisto,
senza tutiavia condurre trattative in merito a tali contratti.

Il procacciatore non € legato al preponente da un rapporto stabile, non
gode di alcun diritto di esclusiva e non opera in una zona determinata.

Due sono fondamentalmente gli elementi che contraddistinguono
I'attivita del procacciatore d‘affari rispetto a quella dell’agente di
commercio:

e |'attivita del procacciatore d’affari consiste nella semplice

segnalazione, in favore di una o pil preponenti, circa la possibilita di
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concludere affari di un determinato genere presso una ben definita

clientela, senza che il procacciatore stesso promuova gli affari presso la

clientela stessa, né raccolga la proposta d’affari, né tantomeno si occupi
dell’assistenza post-vendita (elementi che invece, trovano attuazione
nel caso di contratto di agenzia);

¢ la mancanza di continuita dell’incarico del procacciatore, a differenza

di quello di agenzia, e la conseguente assenza del vincolo di esclusiva,

degli obblighi connessi al preavviso, del diritto dell’operatore ad

indennita di fine rapporto, ecc.

Il procacciatore d’affari & comunque ricompreso tra ¢'i imprenditori
commerciali, pertanto egli & tenuto a perfezionare V:scrizione al Registro
Imprese presso la Camera di commercio, nonct4 all'l.n.p.s. - Gestione
Attivita Commerciali - per godere dell’assistenza sanitaria e previdenziale,
e all’Ufficio IVA.

Talvolta, l'incarico di procacciator= q‘affari viene impropriamente
utilizzato per regolare un rapnorno lavorativo che - per le sue
caratteristiche di continuita dell'incarico e promozione degli affari -
ricadrebbe nelle fattispecie dal rapporto di agenzia, ma che per motivi
vari - elusione della cor tribuzione E.n.a.s.a.r.c.0., mancanza dei requisiti
morali o professional Jel soggetto prestatore d’opera, ecc...) non si puo

ufficializzare nella - forma del contratto di agenzia.

Viaggiatorz piazzista
Il “viaggiatore piazzista” € il dipendente di una ditta incaricato di
operare in una determinata zona per promuovere la conclusione di
affari, secondo gli ordini e gli itinerari impartiti dal datore di lavoro.
Pertanto le differenze peculiari tra questa figura e quella dell’agente
sono le seguenti:
e il viaggiatore piazzista € un lavoratore dipendente e non ha quindi
un’‘organizzazione propria; l'agente & un lavoratore autonomo con

struttura organizzativa propria;



L'agente di commercio

e il viaggiatore piazzista percepisce uno stipendio (anche se il
contratto collettivo della categoria prevede che possa anche essere
retribuito con una provvigione), mentre I'agente percepisce di norma
una provvigione;

e il viaggiatore piazzista, essendo un lavoratore dipendente, non &
sottoposto al rischio di impresa come normalmente & sottoposto
I'agente;

e il viaggiatore piazzista non & soggetto all'iscrizione al Registro

Imprese, né all’'Ufficio IVA, né alla Gestione Commerciant T.n.p.s.
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IL CONTRATTO DI AGENZIA

Nozione: art. 1742 del c.c.

“Con il contratto di agenzia una parte assume stabilmente l'incarico di
promuovere, per conto dell’altra, verso retribuzione, la conclusione di contratti in
una zona determinata. Il contratto deve essere provato per iscritto. Ciascuna
parte ha diritto di ottenere dall’altra un documento della stessa sottoscritto che
riproduca il contenuto del contratto e delle clausole aggiuntive. Ta!e diritto &

irrinunciabile”.

ZONA
ELEMENTI ESSENZIALI PRODOTTI
COMPENSI

DURATA (= tempo determinato o indeterminato)

D_ URIMANDATARIO (l'agente & obbligato a non

promuovere nella medesima zona la conclusione

di affari per prodotti in concorrenza)
TIPOLOGIA

MONOMANDATARIO (l'agente & obbligato a non

promuovere la conclusione di affari per altre

preponenti, anche per prodotti non in concorrenza)
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Iter per diventare
agente di commercio

Riferimenti normativi

Il decreto legislativo n. 59/2010 ha soppresso con decorrenza 8
maggio 2010 il Ruolo Agenti e Rappresentanti di commercio.

Con la pubblicazione del D.M. del 26.10.2011 si sono individuate le
modalita di iscrizione della categoria presso le Camere di Cciinmercio e
le tempistiche di realizzazione.

L'ufficio del Registro Imprese verifica il possesso Jdei requisiti ed
iscrive i relativi dati nel Registro stesso se |'attirita & svolta in forma di
impresa oppure nel Repertorio Economico Amministrativo (REA)
assegnando la relativa qualifica. Nel terrnine di 60 giorni, in caso di
accertata carenza dei requisiti e dei piesupposti richiesti dalla legge n.
204/85, l'ufficio del Registro In.nrese dovra adottare motivato
provvedimento di prosecuziche dell’attivita e di rimozione degli
eventuali effetti dannosi i &ssa, salvo che il soggetto interessato
provveda a conformare aia normativa vigente detta attivita ed i suoi

effetti entro un termiii.e fissato pari a 30 giorni.

Requisiti p=r I'esercizio dell’attivita
Possono svolgere |'attivita di agente e rappresentante di commercio:
1. il titolare o tutti i legali rappresentanti;
2. gli eventuali preposti;
3. tutti coloro che svolgono a qualsiasi altro titolo I'attivita per conto
dell'impresa individuale, purché in possesso dei requisiti sotto

descritti.
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Requisiti morali

e non essere stato interdetto o inabilitato;

e non essere stato condannato, salvo che non sia intervenuta la
riabilitazione, per i seguenti delitti: delitti contro la pubblica
amministrazione, l'amministrazione della giustizia, la fede pubblica,
I'economia pubblica, l'industria ed il commercio, ovvero per il delitto di
omicidio volontario, furto, rapina, estorsione, truffa, appropriazione;

¢ indebita, ricettazione e per ogni altro delitto non colposo per il quale
la legge commini la pena della reclusione non inferiore, ne’ minimo, a

due anni e, nel massimo, a cinque anni.

Requisiti professionali (alternativi tra loro)
e possesso del diploma di scuola secondaria ai II° grado ad indirizzo
commerciale o laurea in materie commerrciali o giuridiche;
¢ aver frequentato, con esito positive, uno specifico corso professionale
per agenti e rappresentanti di ccmimercio istituito o riconosciuto dalle
Regioni;
e aver prestato la propria opera per almeno un biennio (anche non
continuativo) nel quing.tennio precedente la data di presentazione della
domanda in qusli“2 di viaggiatore piazzista o dipendente qualificato
addetto al scticre vendite, coadiuvante, titolare o amministratore di
societa con attivita di vendita o somministrazione;
e esse2iscritto nell’apposita sezione REA di cui all’art. 7 del Decreto 26
ottobre 2011 (in tale sezione devono iscriversi entro 90 giorni coloro che

cessano l'attivita per salvaguardare i propri requisiti professionali).

Cause incompatibilita
L'agente e rappresentante di commercio non pud svolgere l'attivita di
mediazione né di lavoro dipendente; fanno eccezione i rapporti di dipendenza

di pubblico impiego in regime di part-time non superiore al 50%.
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Verifica della permanenza dei requisiti

L'Ufficio del Registro Imprese provvede ogni cinque anni dalla
presentazione della SCIA o dall'iscrizione nell'apposita sezione del REA
alla verifica della permanenza dei requisiti. In caso di sopravvenuta
mancanza di un requisito viene avviato il procedimento di inibizione alla

continuazione dell'attivita.

Inizio attivita ed iscrizione nel Registro Imprese

L'attivita di agente e rappresentante di commercio svolta
individualmente o in forma collettiva, &€ soggetta a segnalzzione certificata
di inizio attivita (SCIA), corredata dalle certificazioni e d:lle dichiarazioni
sostitutive previste dalla Legge n. 204/1985, dal De-reto 26 ottobre 2011
e dal D. Lgs. 159/2011.

La SCIA va presentata con procedura telernatica all‘ufficio del Registro
Imprese della Camera di commercio del'z nrovincia dove si intende iniziare
I'attivita contestualmente alla Comunicazione Unica.

Le societa presentano la SCTA niresso I'ufficio del Registro Imprese della
sede legale.

In presenza di uni“a locali fuori provincia va presentata relativa
denuncia anche a! rayistro delle imprese competente dove & ubicata
I'unita locale.

L'ufficio ~ 1cl Registro Imprese, ricevuta la SCIA, provvede
immediataniente ad assegnare la qualifica di agente o rappresentante di
commercio ed avvia le procedure di verifica.

L'attivita pud essere legittimamente avviata dal momento della

ricezione della SCIA da parte dell’ufficio del Registro Imprese.

Modifiche
Le modifiche inerenti I'impresa e coloro che svolgono a qualsiasi titolo
I’attivita per conto della stessa devono essere comunicate al competente

Ufficio del Registro Imprese entro 30 giorni dall'evento.
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Gli accordi economici collettivi
(sigla: AA.EE.CCO)

Nell’'ordinamento di uno stato vi & una gerarchia di “fonti normative”,
ovvero di elenchi di norme che regolamentano una fattispecie giuridica.

Nella Repubblica Italiana vige la seguente, in ordine decrescente, la
seguente gerarchia di fonti normative:

¢ |e leggi, fra cui predomina la Costituzione della Repubbliza Italiana;

¢ i regolamenti;

e gli usi.

Cio significa che nessuna legge pud essere contraria ai principi
fondamentali della Costituzione Italiana: 2 sua volta nessun
regolamento o uso puod essere contrario a2 Laygi dello Stato, eccetera.

Oltre alle leggi esistono altre fonti nurraative che sono, nel campo del
lavoro subordinato, i “contratti coilettivi” e, nel campo dell’attivita di
agente, gli “Accordi Economici Collettivi”, ossia liberi accordi stipulati
fra i sindacati dei lavoratori e i sindacati dei datori di lavoro.

Si tratta di accordi i natura privata, vincolano solo gli iscritti ai
sindacati che hannc sottoscritto i medesimi, a meno che le parti,
sebbene non a-erenti alle Organizzazioni Sindacali che |li hanno
sottoscritti, Ai-hiarino di intendere applicarli, inserendo tale pattuizione
tra le clausnle contrattuali.

Per evitare, quindi, disparita di trattamento tra gli iscritti e i non
iscritti ad un Sindacato, e soprattutto per stabilire criteri di massima
omogenei, negli anni 1959 e 1960, con apposita norma si & data agli
Accordi Economici Collettivi all’epoca vigenti, rilevanza “erga omnes”,
cioe con efficacia nei confronti di tutti.

Lo spirito dell’Accordo Economico Collettivo (normalmente siglabile

“A.E.C.”) & quello di regolamentare la materia del contratto di agenzia
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con maggior dovizia di particolari rispetto alle previsioni del Codice
Civile, che si limita a tracciarne le disposizioni essenziali.

Stante la gerarchia delle fonti normative, una prescrizione
dell’Accordo Economico Collettivo avra valore se non contrasta con una
previsione del Codice Civile.

Gli AA.EE.CC. attualmente in vigore sono, a seconda del settore
economico dell’azienda preponente:

e Industria: € entrato in vigore, rinnovato, il 30 luglio 2014

e Commercio: € entrato in vigore, rinnovato, il 16.02.200¢ (.ntegrato

il 1 aprile 2010)

e Artigianato: & entrato in vigore, rinnovato, il 1) dicembre 2014

e Piccola industria (Confapi): & entrato in vigore, rinnovato, il 17

settembre 2014

Analizziamo ora le principali prescrizioni degli AA.EE.CC., tenendo
conto che i medesimi prevedono la possioilita delle parti di derogare a

dette prescrizioni, se esse sono pil. favorevoli all’agente.

Garanzia dell’agente

Un tempo era possinia pattuire tra le parti che I'agente, in caso di
insoluto della cliertelis, corrispondesse alla preponente una penale -
denominata “stai del credere” -; gli AA.EE.CC. ponevano come limite
all’entita di tale penale il 15% della perdita subita dalla preponente
medesimga, con il limite di 3 volte la percentuale provvigionale prevista
per tale affare.

La legge n° 526 del 21/12/1999 ha sancito il divieto di porre a carico
dell’'agente o rappresentante responsabilita, anche solo parziali, per
I'inadempimento del terzo [il cliente].

Ha tuttavia consentito che, eccezionalmente, le parti possano
concordare la concessione di un‘apposita garanzia da parte dell’agente;

cio alle seguenti condizioni:
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e che la garanzia venga richiesta di volta in volta, su singoli affari

e che tali affari abbiano particolar natura ed importo

e che venga pattuito a favore dell’agente un apposito compenso a
fronte della garanzia prestata

e che I'ammontare massimo di tale garanzia da parte dell’agente non
sia di ammontare piu elevato della provvigione che per quell’affare
I'agente medesimo avrebbe avuto diritto a percepire se l'affare fosse

andato a buon fine.

Esclusiva di zona

Gli AA.EE.CC. prevedono che, salvo patto contre:io, l'lagente non puod
assumere l'incarico da due o piu ditte in concorren-a, né la preponente pud
consentire ad altri agenti di promuovere affari-in concorrenza nella zona.

Per tentare di far chiarezza, gli AA.EE.CC. prevedono che sia da
escludere le possibilita di concorrenzz quando i prodotti trattati per
diverse preponenti, per foggia, cdestinazione e valore d’uso siano
diversi ed infungibili tra di loro; ovvero: se esistono differenze tra un
prodotto e l'altro, tali e sufficianti per far si che il cliente sia orientato in
modo sufficiente autonano tra i due.

Pertanto, qualora 1!n agente tratti in una zona determinati prodotti,
potrebbe promunere prodotti anche concorrenti, purché lo faccia in una
zona diversa da quella affidatagli da una preponente; oppure pud
promuovcere per varie preponenti affari nella stessa zona, purché i
relativi prodotti non siano concorrenti tra di loro.

L'agente che sia, invece, impegnato contrattualmente a promuovere
affari nei confronti di una sola preponente - con divieto di trattare affari
per altre preponenti, neppure per prodotti non in concorrenza - prende
il nome di agente "monomandatario”, con riflessi sulla durata del

preavviso e sulle indennita di fine rapporto.
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Variazioni di zona, provvigioni, clientela, prodotti

Qualora la preponente intenda variare la zona (sia intesa come
estensione geografica, che come clientela, che come genere di prodotti)
o I'entita delle provvigioni, dovra concedere all’agente un preavviso.

Secondo gli AA.EE.CC. tale variazione potra essere attuata:

e senza preavviso, qualora la variazione sia di lieve entita (cioé se

comporta una riduzione fino al 5% dell'ammontare delle provvigioni che

I'agente ha maturato nell’anno civile precedente quello in cui avviene la

variazione, e qualora l'anno precedente non sia stato leévcrato per

intero, per la valutazione della riduzione si prenderanno in
considerazione - per il raffronto - i dodici mesi precedenti la variazione

e con preavviso minimo di due mesi (se l'agente & plurimandatario) o

di quattro mesi (se &€ monomandataric), qualora la variazione

comporti una riduzione dell'lammontare¢: aalle provvigioni dal 5% al

20% rispetto all'anno civile prec>dente quello in cui avviene la

variazione, a meno che le parti abbiano optato per iscritto per una

diversa decorrenza del preavviso

¢ con il medesimo preavviso previsto per la risoluzione dell'intero

contratto, qualora la variazione sia di entita tale da modificare

sensibilmente il corntznuto economico del rapporto, cioé se comporta una
riduzione de:'arvimontare delle provvigioni superiore al 20% rispetto
all’annn civne precedente quello in cui avviene la variazione.

Tuttaviz, se l'agente o rappresentante comunica - entro 30 giorni da
quando ne ha avuta conoscenza - di non accettare la variazione “che
modifica sensibilmente il contenuto economico del rapporto”, la proposta di
variazione che la preponente aveva espresso costituisce preavviso per la
risoluzione dellintero contratto di agenzia, per iniziativa della preponente
medesima.

Cio significa che essa dovra liquidare all'agente le indennita di fine

rapporto di cui tra poco tratteremo.
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Linsieme delle variazioni “di lieve entita” che la preponente ha
apportato in un periodo di 18 mesi per i plurimandatari e di 24 mesi per i
monomandatari si considerano come un’unica variazione, per valutare se
sia di normale entita (per la quale occorre un preavviso minimo di 2 o 4
mesi) o se sia di entita straordinaria (per la quale, come abbiamo detto in
precedenza, occorre il medesimo preavviso previsto per la disdetta
dell'intero contratto).

Nel caso di variazione di media entita, qualora il preponente non intenda
dare all’agente il preavviso previsto dalla norma collettiva, dovra

corrispondere all’agente un indennita sostitutiva.

Provvigione d’‘incasso

Usualmente I'agente non ha facolta di riscintere per conto della ditta
mandante. Nel caso in cui nel contratto sia affidato all’agente l'incarico
continuativo di riscuotere per conto delia mandante, con responsabilita
dell’agente per errore contabile. dcvra essere stabilita in favore di
quest’ultimo una provvigiore d‘incasso, aggiuntiva alla normale
provvigione, da liquidarsi ir _relazione a quegli affari per i quali I'agente
abbia prestato opera d ii.casso.

Non vi € obbliga (i riconoscere tale compenso aggiuntivo se I'agente
svolge solamerte attivita di recupero di insoluti, ovvero di somme per
le quali il cliente non ha rispettato le scadenze di pagamento.

All'agente spettera una provvigione per gli affari conclusi dal
preponente dopo la cessazione o sospensione del contratto di agenzia
anche quando la proposta & pervenuta alla preponente in data
antecedente oppure, qualora non sia pervenuta alcuna proposta, purché
gli affari siano stati conclusi entro un termine ragionevole di sei mesi
dalla data di scioglimento del contratto e la conclusione sia da

ricondurre all’attivita dell’agente.
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Liquidazione delle provvigioni

Per comprendere il disposto di legge in materia occorre chiarire il
significato di termini come “maturare” e “liquidare” un compenso.

Maturare ha il significato di “meritare”; dunque “maturare” il diritto ad
un compenso significa, per l'agente, acquisire il diritto di pretendere il
medesimo;

Liquidare significa determinare un credito o debito in modo certo,
nell'importo e nella scadenza, o usando una definizione pit comprensibile,
“fare i conti” di quali e quanti compensi ha maturato (leggasi: “nieritato”)
I'agente medesimo.

Il Codice Civile (art. 1748) indica al riguardo che ‘..salvo che sia
diversamente pattuito, la provvigione spetta aliagente dal momento e
nella misura in cui il preponente ha eseguito o cvrebbe dovuto eseguire la
prestazione in base al contratto concluso ccn i terzo [ovvero: il cliente]..”.

Cio significa che, a meno che e parti non abbiano pattuito
diversamente, il momento in cui la provvigione spetta all’agente coincide
con il momento in cui la preporente ha consegnato le merci al cliente.

Il Codice Civile pone perd come termine ultimo per la maturazione delle
provvigioni quello in cui ..."il terzo ha eseguito o avrebbe dovuto eseguire
la prestazione qualara i preponente avesse eseguito la prestazione a suo
carico....

Ovvero: 12 provvigione spetta all'agente non piu tardi del momento in
cui il clientz ha pagato la fornitura di prodotti ricevuti; nel caso in cui il
cliente non abbia ancora pagato la fornitura per causa imputabile alla
preponente (ad esempio perché ha ricevuto prodotti non conformi
all'ordine, oppure guasti ecc.) la provvigione spetta comunque.

Viene altresi previsto che la preponente possa richiedere all’agente la
restituzione delle provvigioni corrisposte solo nell’ipotesi e nella misura in
cui sia certo che il contratto tra agente e preponente non avra esecuzione

per cause non imputabili a quest’ultima.
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Gli AA.EE.CC. prevedono che la ditta preponente debba provvedere alla
liquidazione delle provvigioni alla fine di ogni trimestre solare. Entro 30 giorni
dalla scadenza del trimestre, la ditta inviera all'agente il conto provvigioni ed
il relativo importo, con I'adempimento previsto dalle norme fiscali.

Nel caso in cui l'ammontare delle provvigioni fosse contestato
dall'agente, le eventuali ulteriori somme a conguaglio saranno versate
dalla mandante entro 30 giorni dalla definizione della controversia.

Qualora la mandante ritardi il pagamento delle somme dovute di oltre 15
giorni rispetto ai termini di cui sopra, sara tenuta a versare su ta'i somme
per tutti i giorni di ritardo un interesse pari al tasso ufficiale (i sconto.

La mandante & tenuta a fornire all'agente, alla fne i ogni mese, le
copie delle fatture inviate ai clienti.

Inoltre, a norma dell’art. 1749 del Codice Civile, I'agente ha diritto ad
ottenere dall’azienda preponente un estratto dei libri contabili di

quest’ultima, per verificare I'esattezza c<ile provvigioni maturate.

Preavviso di risoluzione

In caso di risoluzione di (in contratto a tempo indeterminato, la parte
che recede dovra darre comunicazione all’altra parte con un congruo
periodo di preavviso.

Secondo il Cacice Civile (art. 1750) il termine di preavviso non puo
essere inferiore:

e un rnzse per il primo anno di durata del contratto di agenzia

e due mesi per il secondo anno iniziato

e tre mesi per il terzo anno iniziato

e quattro mesi per il quarto anno iniziato

e cinque mesi per il quinto anno iniziato

e sei mesi per il sesto anno iniziato e tutti gli anni successivi.

Le parti possono prevedere termini di preavviso di maggior durata,

ma il preavviso che deve concedere la preponente all’agente non pud
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essere inferiore a quello che deve concedere I'agente alla preponente.
Gli AA.EE.CC. stabiliscono che, in armonia con i termini minimi
previsti dal Codice Civile, quando la preponente intende risolvere il

contratto, deve concedere all’agente un preavviso cosi determinato:

Ad un agente plurimandatario

e tre mesi per i primi tre anni di durata del rapporto

e quattro mesi nel quarto anno di durata del rapporto
e cinque mesi nel quinto anno di durata del rapporto

e sei mesi dal sesto anno di durata in poi.

Ad un agente monomandatario

e cinque mesi per i primi cinque anni di curata del rapporto

e sei mesi per gli anni dal sesto all’‘ottavc

e otto mesi dal nono anno di duratz in poi.

Nel caso di disdetta ad iniziativa ¢=l‘agente, il preavviso € sempre di tre
mesi se €& plurimandatario » di cinque mesi se monomandatario,
indipendentemente dalla. durata del rapporto. Tuttavia, stante il disposto
del Codice Civile - che, si ricorda, € fonte di diritto gerarchicamente
superiore agli A.E'C - l'azienda preponente potrebbe richiedere un
preavviso di alrmeno sei mesi anche in caso di disdetta del contratto ad
opera dell’agarite, se il contratto medesimo € durato piu di sei anni.

Durance il preavviso rimangono inalterati i diritti e doveri delle parti.

Se invece la parte recedente vuole porre fine al rapporto senza dare
preavviso, dovra corrispondere all’altra parte un’‘indennita sostitutiva
del preavviso, pari a tanti dodicesimi delle provvigioni liquidate
nel’'anno solare precedente quanti sono i mesi di preavviso dovuti.

Se la media & piu favorevole all’agente, il calcolo si effettuera in base
alla media delle provvigioni degli ultimi 12 mesi precedenti la disdetta.

Qualora il rapporto abbia avuto inizio nel corso dell'anno solare
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precedente, si conteggiano i successivi mesi dell'anno in corso per
raggiungere i dodici mesi.

Se il rapporto ha avuto durata inferiore ai dodici mesi, si conteggeranno
gli effettivi mesi di durata dello stesso.

La parte che ha ricevuto la comunicazione di recesso pud esentare
I'altra dal termine di preavviso, comunicandolo entro 30 giorni, senza

essere tenuta a corrispondere l'indennita sostitutiva del preavviso.

Polizza di assicurazione

La Fondazione E.n.a.s.a.r.c.0. - in base al proprio Regolamento - stipula
in favore degli agenti e rappresentanti una polizza assi-uiativa, che prevede
il risarcimento di una diaria in seguito a ricovero pe: 1nalattia e accertamenti
diagnostici, oltre che ad infortunio - anche non avvenuto durante lo
svolgimento dell’attivita di agente - , nonch= il riconoscimento di capitali in
caso di morte o invalidita permanente tctale per infortunio.

Indipendentemente da tale polizza, gli AA.EE.CC. prevedono che la
stessa Fondazione stipuli un’ulteriore polizza assicurativa, in favore degli
agenti che operano in fornma individuale o che siano soci di societa di
persone (s.n.c. - s.a.s.); tale polizza dovra riconoscere all’agente:

e in caso di ricoveio per malattia o infortunio avvenuto durante lo

svolgimente - dell‘attivita di agente, una diaria aggiuntiva alla

precederii 2, di importo variabile di anno in anno

e in 250 di morte per infortunio: la liquidazione di un capitale di

51.750,00 euro;

¢ in caso di invalidita permanente totale per infortunio: la liquidazione

di un capitale di 63.250,00 euro.

Gli importi dei capitali liquidati vengono proporzionalmente ridotti nel caso
in cui linvalidita sia inferiore all’'80%, in relazione alla percentuale

riconosciuta secondo la tabella I.n.a.i.l., purché superiore al minimo del 6%.
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Sospensione rapporto

In caso di malattia o infortunio dell’agente che gli impedisca di
svolgere il mandato affidatogli, il rapporto di agenzia, a richiesta di una
delle due parti, restera sospeso per la durata massima di 6 mesi,
intendendosi che per tale periodo la ditta mandante non potra procedere
alla risoluzione del contratto.

Durante il periodo di sospensione & riconosciuta alla mandante la facolta
di provvedere direttamente alla conclusione degli affari, o di dare ad altri
I'incarico di promuoverli; I'agente ammalato deve acconsertitre a tale
sostituzione e non ha diritto a compensi sugli affari conclusi rial periodo di
sospensione, salvo diversa pattuizione.

In caso di gravidanza e puerperio dell'age~te o rappresentante, il
contratto rimarra sospeso (quindi né attivo, né aisdettato) per la durata
massima di 12 mesi, allinterno dei quali si ieve collocare la data del parto.

Come per |'agente ammalato, in ta< periodo la preponente non puod
procedere alla risoluzione del coitratto, e l'agente non ha diritto a
provvigioni sugli affari che hanno esecuzione durante il periodo di
astensione dal lavoro, a menc che tali ordini siano pervenuti per effetto

dell’attivita dell’agente pre cedentemente al periodo in questione.

Indennita di finc rapporto

In tema i indennita di fine rapporto la normativa comunitaria ha
obbligato i legislatore di ciascun Paese membro a rettificare il proprio
ordinamento giuridico per adattarlo alla nuova realta.

Il Codice Civile italiano (art. 1751) dispone che, all'atto della
cessazione del rapporto di agenzia, il preponente sia tenuto a liquidare
e pagare all’agente un’indennita, se si verificano le condizioni seguenti:

¢ |'agente abbia procurato alla preponente nuovi clienti, oppure abbia

incrementato sensibilmente gli affari con i clienti esistenti, e dopo la

cessazione del rapporto la preponente tragga ancora vantaggi dagli
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affari in atto con la clientela suddetta

e il pagamento di tale indennita sia equo, tenuto conto di tutte le

circostanze del caso, e in particolare delle provvigioni che I'agente perde

e che risultano dagli affari con tali clienti.

L'entita dell'indennita in questione non pud essere superiore alla media

annua delle provvigioni degli ultimi cinque anni di rapporto o, se il

rapporto ha avuto durata inferiore, alla media del periodo in questione.

L'indennita non € dovuta:

e quando la preponente risolve il contratto per fatto e col>a grave

imputabile all’agente

e quando l'agente risolve il contratto, salvo che la disdctta sia motivata

da circostanze a lui non attribuibili, quali: eta. i~fermita, malattia che

non consentano la prosecuzione dell’attivita, ovvero da fatti gravi
imputabili alla preponente

e quando l'agente, previo accordo ccri !la preponente, ceda ad un terzo

i diritti e gli obblighi connessi al iapporto di agenzia.

II diritto a richiedere l'indennita suddetta decade trascorso un anno
dallo scioglimento del contrzttn.

Ai fini del diritto all'inaannita di fine rapporto, formano base di calcolo
tutte le somme !'qrdate all'lagente, anche a titolo di rimborso o
CONCOrso Spese.

Come si nota, la norma civilistica non indica formule di calcolo
dellindenrita di fine rapporto, né indica importi minimi, ma solamente la
soglia massima di tale indennita; inoltre viene condizionata la spettanza
dell'indennita a determinati elementi, che non sempre si verificano.

Per colmare la lacuna normativa, gli AA.EE.CC. dispongono che tale
indennita sia composta da tre emolumenti:

e il primo emolumento, denominato “indennita di risoluzione del

rapporto”, (abbreviato I.R.R.), che viene pagato all’agente in tutti i casi

di risoluzione del contratto, anche ad opera dell’agente, tranne che nel
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caso di disdetta ad opera dell’azienda preponente per:
- ritenzione indebita di somme da parte dell’agente
- concorrenza sleale operata dall’agente
- violazione del vincolo di operare per un solo preponente (c.d.
clausola di “monomandatarieta)

e il secondo emolumento, denominato “indennita suppletiva di
clientela”, che viene riconosciuto all'agente se la risoluzione del
contratto si € verificata per iniziativa dell’azienda preponente, salvo che
per fatto imputabile all’agente, ed indipendentemente dc! vatto che
I'agente abbia 0 meno incrementato il fatturato o la cliertela
e il terzo emolumento, denominato “indennita mcoritocratica”, che
viene riconosciuto all’agente solamente nel casc in cui I'agente abbia
apportato nuovi clienti alla preponente, cppure abbia incrementato
sensibilmente il fatturato di quelli esistenti, in modo tale da consentire
alla preponente medesima di otten=ie anche dopo la cessazione del
contratto vantaggi derivanti daaii aifari con quei clienti.

I tre emolumenti sono calcoladi su tutte le somme corrisposte all’'agente
in costanza del rapporto di ag=nzia, nonché sulle somme per le quali sia
sorto in favore dell’agerite 1 diritto alla provvigione, anche se questa non
gli & stata ancora liquiriata e pagata.

In caso di dacesso dell’'agente le indennita di fine rapporto verranno
liquidate agii eredi.

Esaminizmo ora, compiutamente, le tre indennita.

Indennita di risoluzione del rapporto (c.d. I.R.R.)

All'atto della cessazione del contratto di agenzia spetta all’agente
un’indennita, cosi quantificata:
Agente plurimandatario

e 4% sulla quota di provvigioni fino a € 6.200,00 annui

® 2% sulla quota di provvigioni da € 6.200,01 annui a € 9.300,00 annui
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e 1% sulla quota di provvigioni annue eccedente € 9.300,00.
Agente monomandatario

e 4% sulla quota di provvigioni fino a € 12.400,00 annui

® 2% sulla quota di provvigioni da € 12.400,01 annui a € 18.600,00 annui

e 1% sulla quota di provvigioni annue eccedente € 18.600,00.

Detta indennita viene accantonata annualmente - con versamento da
effettuarsi entro il 31 marzo delllanno successivo - dall’azienda
preponente presso un apposito fondo gestito dalla Fondazione
E.n.a.s.a.r.c.o. (di cui tratteremo in seguito); alla cessazone del
rapporto di agenzia, la Fondazione restituisce all’agente detto importo,

al netto delle ritenute fiscali di legge.

Indennita suppletiva di clientela
All'atto dello scioglimento del contraito |'agente ha diritto a
percepire, in aggiunta all’indennita di -isniuzione rapporto, un’indennita
c.d. “suppletiva di clientela”, da caicoiarsi su tutte le somme corrisposte
all’agente medesimo in costarza di rapporto.
L'indennita per il settore commercio & pari al:
e 3% sull'ammontar= lobale dei compensi maturati dall’agente per i
primi tre anni;
¢ 3,5% sui ccnizensi maturati dall’agente dal quarto anno al sesto anno
® 4% sui zompensi maturati dall’agente dal settimo anno in poi.
L'indennic2 per il settore industria & pari al:
¢ 3% della base di calcolo
e 3,5% sulle provvigioni dal quarto al sesto anno con il limite
massimo annuo di 45.000 euro

® 4% sulle provvigioni oltre il sesto anno con il limite suddetto

Indennita meritocratica

Qualora l'agente o rappresentante abbia apportato nuova clientela
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all’azienda preponente, oppure abbia incrementato sensibilmente il
fatturato di detti clienti gia esistenti, in modo tale che la preponente
medesima possa ancora godere in futuro gli effetti positivi dell’attivita
dell’agente disdettato, questi ha diritto a percepire un’indennita di
merito, che si aggiunge alle due precedentemente esaminate.

Lo spirito della norma € quello di premiare I'agente di commercio che
non si sia limitato a promuovere gli affari con la normale diligenza,
mantenendo il fatturato e la clientela costante nel tempo, ma abbia
evidentemente migliorato la situazione economica della preponente
rispetto a quando ¢ iniziato il rapporto contrattuale.

Il meccanismo che conduce alla quantificazion¢ (i detta indennita
prevede che venga messa a confronto la media delle provvigioni
riscosse dall’agente nei primi anni del rapperto (rivalutate in base agli
indici ISTAT) con la media di quelle riscosse negli ultimi anni; la
differenza tra media finale e media iniziale verra moltiplicata per una
percentuale, di entita diversa a secanda dell’A.E.C. in uso e dell’entita di
tale incremento.

L'importo dell’indennita meritocratica non potra in ogni caso essere
superiore alla differenza ira:

e |'importo mass<iray previsto dall’art. 1751 del Codice Civile

e meno |I'imza*o dell’indennita di risoluzione rapporto (c.d. I.R.R.)

e menn !“mporto dell’indennita suppletiva di clientela.

Sia l'ndennita suppletiva di clientela che l'indennita meritocratica
spettano solamente se il contratto di agenzia si & interrotto per iniziativa
dell’azienda preponente (a meno che cio sia derivato da colpa e fatto
grave imputabile all’agente), mentre non spettano nel caso in cui la
disdetta contrattuale provenga dall’iniziativa dell’agente.

Tuttavia le due indennita sono dovute ugualmente:

e in caso di disdetta dell'agente a causa della sua invalidita

permanente e totale
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e in caso di disdetta dell’agente formalizzata successivamente
all'avvenuto conseguimento del diritto alla pensione di vecchiaia
E.n.a.s.a.r.c.0. a condizione che tali eventi si verifichino dopo che sia

trascorso almeno un anno dall’inizio del rapporto.

Al momento in cui il presente manuale & edito, sono in corso le trattative per il
rinnovo degli Accordi Economici Collettivi, che potrebbero condurre ad wna diversa
regolamentazione delle indennita di fine rapporto.

Inoltre, una pronunzia della Corte di Giustizia della Cemunita Economica
Europea (Sentenza del 23/3/2006) ha sancito I'illegittimita degli AA.EE.CC nella
parte in cui essi descrivono il calcolo delle indennita di firc repporto. La motivazione
di tale censura & dovuta al fatto che le formule dettate dagli AA.EE.CC non
garantiscono la c.d. “equita”, originando importi che, nella maggior parte dei casi,
sono molto inferiori all'importo massimo sta’yiitu dalla norma comunitaria.

Orientamento pressoché conforme a!'a pronunzia Comunitaria € quello espresso
dalla Corte di Cassazione - Sez. Lavcro - che, con sentenza n. 21309 del 3/10/
2006, ha indicato che il Giudice d. m.erito deve applicare la normativa che - tenuto
conto delle vicende occorze nel singolo rapporto di agenzia concluso - assicuri
sempre le condizioni di mig'ior favore per I'agente.

Stante che l'inderniwa di fine rapporto nella concezione del legislatore europeo
- e di riflesso, ai quello italiano - & imperniata sul “merito” dell’agente, che si
concreta nel”cver incrementato il fatturato e/o il numero di clienti a vantaggio della

preponen:e. sara necessario che I'agente fin dall’inizio del suo rapporto contrattuale

Le clausole vessatorie

In un contratto di agenzia possono essere inserite particolari clausole
peggiorative nei confronti dell’agente.

Queste clausole vengono chiamate “vessatorie”; esse infatti aumentano
il potere contrattuale della preponente, diminuendo la liberta contrattuale

dell’agente e limitando alcuni suoi diritti che sono riconosciuti dagli A.E.C.
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Tali clausole hanno valore e potranno essere applicate a condizione che
siano inserite nel contratto, e che I'agente le approvi espressamente.

Pertanto, se nel contratto sono state inserite clausole vessatorie,
I'agente, oltre ad apporre la propria firma in calce al contratto, dovra
apporre una nuova firma dopo un esplicito richiamo ai punti del contratto
che riportano dette clausole.

Le principali clausole vessatorie che possono essere inserite in un
contratto di agenzia sono:

e riserva di clientela

e patto di non concorrenza post-contrattuale

e clausola risolutiva espressa

e salvo approvazione insindacabile.

Riserva di clientela

Con tale clausola (altrimenti indiceta nei contratti di agenzia come
“clausola dei clienti direzionali”) |a nraponente si riserva di promuovere
direttamente affari nei confronti ¢i un certo numero di clienti, seppur aventi
sede nella zona riservata all’aogznte, negando tale attivita a quest’ultimo e,
conseguentemente, non rizonoscendogli la provvigione, a cui normalmente

avrebbe diritto, secordo le norme degli AA.EE.CC.

Patto di nu concorrenza post-contrattuale

Queste clausola non deve essere confusa con il divieto di poter
operare in concorrenza con la ditta durante il rapporto di agenzia,
regolato invece dalla clausola dell’ “esclusiva”.

Il patto di non concorrenza post-contrattuale prende vigore al
momento della cessazione del rapporto, ed ha lo scopo di impedire
all’agente di svolgere attivita in concorrenza con quella esercitata dalla
mandante, divieto che, come si intuisce, prosegue anche

successivamente all'intervenuta cessazione del contratto.
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Secondo il Codice Civile (art. 1751 bis) il patto di non concorrenza
deve possedere i seguenti requisiti:

e essere pattuito per iscritto (come del resto tutte le clausole vessatorie)

e non puo avere durata superiore a 2 anni a decorrere dalla data di

scioglimento del contratto

e deve essere limitato alla zona, prodotti e genere di clientela per i

quali fu concluso il contratto di agenzia

e dovra essere pattuito, a favore dell’agente che accetta tale patto,

un compenso apposito, di natura non provvigionale, da

corrispondersi all’atto della cessazione del contratto.

Qualora l'agente non rispetti tale patto la prepsaent: avra diritto di
chiedere il risarcimento del danno subito, e l'cqante sara tenuto alla
restituzione di quanto aveva ricevuto come ccrrispettivo a fronte di tale
impegno.

Ciascuno dei quattro principali Accerdi Economici Collettivi prevede
formule diverse per il calcolo del conipenso spettante all’agente in virtu
della sua accettazione del patto di non concorrenza; tuttavia la base di
calcolo di detto compenson & universalmente riconosciuta nella media delle
provvigioni del quinquernid precedente la cessazione del contratto (o, se il
contratto ha avuto durata inferiore a 5 anni, nella media delle provvigioni
del minor perioan;, e la quantificazione & proporzionale sia alla durata del

patto medesimo, sia a quella del contratto di agenzia.

Clausola risolutiva espressa

Tale clausola consente la rescissione del contratto da parte della
preponente, senza concedere all’agente alcun preavviso né indennita
sostitutiva, qualora l'agente non abbia adempiuto alle obbligazioni
previste dal contratto (ad esempio: non abbia raggiunto un volume
minimo di fatturato, ovvero abbia effettuato attivita in concorrenza con

quella della preponente, ecc.).
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La rescissione per tale motivo esonera la mandante dal corrispondere
all’'agente qualsiasi indennita, soprattutto l'indennita suppletiva di
clientela in quanto il contratto si scioglie per colpa dell’agente.

La prova del verificarsi della condizione risolutiva € a carico della
preponente, la quale dovra dimostrare con fatti e documenti il verificarsi

della giusta causa di disdetta che intende invocare

Salvo approvazione insindacabile

Con tale clausola la preponente si riserva di non dare corso all'ordine
a suo insindacabile giudizio, senza essere tenuta a fornie all’agente
alcuna giustificazione della mancata approvazione.

Tale clausola viene normalmente inserita in quanto la mandante
vuole tutelarsi da un’impossibilita non giustificata di dare corso ad un
ordine, eventualita che in base agli AA.EE.CC. darebbe diritto all’agente

a percepire ugualmente le provvigioni
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Variazioni di zona, provvigioni, clientela, prodotti

Variazione

Lieve

(comporta riduzione fino al
5% delle provvigioni
maturate nell'anno civile
precedente)

Di normale entita
(comporta riduzione dal 5%
al 20% delle provvigioni
maturate nell'anno civile
precedente)

Di rilevante entita
(comporta riduzione oltre
20% delle provvigioni
maturate nell'anno civile

precedente)

Doveri della preponente

Semplice comunicazione
all'agente senza preavviso

Preavviso di 2 mesi
all'agente plurimandatario,
4 mesi al
monomandatario

Preavviso identico a quello
previsto per la risoluzinnie

dell'intero contratto

Facolta dell’agente

Deve accettare la
variazione e non puod
richiedere indennita o
risarcimento danni

Deve accettare. ia
variazion?, mec durante il
preavvisc rimangono
inzaterate le precedenti
pattuizioni

Dud comunicare il proprio
dissenso entro 30 giorni
da quando ne € venuto a
conoscenza, provocando
cosi la risoluzione
dell'intero contratto per
iniziativa della
preponente

Il preavviso secc 1o il codice civile (art. 1750)

A:ni rapporto

1
2° iniziato
3° iniziato
4° iniziato

5° iniziato

6° iniziato in poi

Mesi preavviso

almeno 1
almeno 2
almeno 3
almeno 4
almeno 5
almeno 6

Le parti possono prevedere termini di preavviso di maggiore

durata rispetto al minimo, ma il preavviso dovuto dalla preponente non puo essere

inferiore a quello dovuto dall'agente

Contratto stipulato per iscritto: & necessaria la disdetta scritta

»

~
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Disdetta della preponente Mesi preavviso

Anni rapporto Plurimandatario Monomandatario

1 anno 3 mesi 5 mesi

2 anni 3 mesi 5 mesi

3 anni 3 mesi 5 mesi

4 anni 4 mesi 5 mesi

5 anni 5 mesi 5 mesi

6 anni 6 mesi 6 mesi

7 anni 6 mesi C nuesi

8 anni 6 mesi b mesi

9 anni e oltre 6 mesi 8 mesi

Disdetta dell’agente 3 mesi 3 mesi

Indennita sostituiva al preavviso
1/12 delle provvigioni liquidate nell’ani o solare precedente quanti
sono i mesi di preaviso dovuti

Rinuncia al preavviso
Entro 30 giorni dc| ricevimento della disdetta



Gli accordi economici collettivi (sigla

Quando maturano le provvigioni

Definizioni

Maturare

Liquidare

Momento di maturazione
(art. 1748 del c.c.)

Termini di liquidazione e
pagamento

Documenti di veritica
(che la przpo:.ante deve
rilasciare all’agente)

Meritare, acquisire il
diritto alla provvigione

Determinare I'importo
delle provvigioni
maturate

Quando la preponente ha
consegnato le merci o
erogato il servizio
oppure, al pil tardi
quando il cliente ha
pagato il prezzo
convenuto (o I'avrebbo
pagato, se la prevonente
avesse correttarnznte

eseguito |a prestazione).

1° trirnectre |
2° trimestre
52 trimestre
4° trimestre

Mensilmente: copia delle
fatture inviate alla
clientela

Entro 30 gg dalla fine di
ogni trimestre solare:
conteggio provvigioni
maturate

A richiesta dell’agente:
estratto dei propri libri
contabili

: AA.EE.CC)

Liguidazione entro 30.04
Liquidazione entro 30.07
Liquidazione entro 30/10
Liguidazione 30/01 anno

successivo
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Indennita di fine rapporto
Indennita di risoluzione rapporto (I.r.r.)
Spetta in tutti i casi di cessazione del contratto, tranne che per disdetta
del preponente dovuta a:
e appropriazione indebita da parte dell’agente
e concorrenza sleale dell’agente
e violazione del vincolo di monomandato
Jo

ey

pluiimandatario

4% fino a euro 12.400,00 fino a euro 6.200,00
50, da euro12.400,01 da euro 6.200,001
° a euro 18.600,00 a euro 9.300,00
1% oltre euro 18.-£0,00 oltre euro 9.300,00

Indennita suppletiva di clicatela
Spetta se la cessazione del rzpporto & opera della preponente, nonché
ad opera dell’'agente per dimissioni successive a pensione di vecchiaia

E.n.a.s.a.r.c.o. opc Irc per invalidita totale dell’agente

[
A.e.c. commercio A.e.c. industria
- 3% sulle provvigioni del rapporto; - 3% sulle provvigioni del rapporto;
- 0,5 aggiuntivo sulle provvigioni - 0,5 aggiuntivo sulle provvigioni
dal 4° al 6° anno; dal 4° al 6° anno (nel limite massimo
- 1% aggiuntivo sulle provvigioni annuo di euro 45.000,00
dal 6° anno in poi di provvigioni);

1% aggiuntivo sulle provvigioni dal 7°
anno in poi (nel limite massimo annuo
di euro 45.000,00 di provvigioni).
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Indennita meritocratica

La corresponsione di un'indennita "meritocratica" & riconosciuta:

¢ nel solo caso in cui lI'importo complessivo di indennita di risoluzione del

rapporto ed indennita suppletiva di clientela sia inferiore al valore massimo

previsto dal comma 3 dell'art. 1751, c.c.;

e ricorrano le condizioni per cui I'agente al momento della cessazione del

rapporto abbia procurato nuovi clienti al preponente o abbia sensibilmente

sviluppato gli affari con i clienti esistenti e il preponente riceva ancora
sostanziali vantaggi economici derivanti dagli affari con tali clien-i;

L'indennita "meritocratica" aggiuntiva spetta, in tal caso, 1n misura non
superiore alla differenza tra la somma di indennita di risc:uzicne del rapporto
ed indennita suppletiva di clientela ed il valore massima previsto dal comma 3
dell'art. 1751, c.c.

Per poter valutare correttamente ['esatto ‘arnmontare dell' l'indennita
meritocratica dovra effettuarsi un confronto tra il volume complessivo delle
provvigioni percepite dall'inizio fino alla ce:sazione del contratto: esso si basera
sul presupposto che a una elevata wuantita di provvigioni corrisponda un

elevato fatturato dell'agente.
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Il contenzioso

Il contratto di agenzia, in quanto atto giuridico, fa sorgere in capo alle
parti (preponente ed agente) diritti e doveri specifici.

Quando una delle parti contravviene ai propri obblighi contrattuali
insorge un contenzioso, e la parte lesa nei suoi diritti ha facolta di
invocare dall’Autorita Giudiziaria competente un provvedimento
(sentenza) che imponga alla parte inadempiente di adempiaic.

In materia di “foro competente”, la legge n. 128 de.l'11/2/1992 ha
stabilito che, qualora I'agente operi in regime di “pLarasubordinazione”
(ovvero operi sotto forma di ditta individuale) i1 giudice competente a
giudicare la controversia con la sua preporente sia quello del foro in cui
egli ha il domicilio, ovvero il centro di cor.centrazione dei suoi interessi
professionali.

Considerato pero che il ricorsc cli’Autorita Giudiziaria comporta tempi
di attesa e costi che sovente ie parti non intendono sopportare, le
medesime possono avvalersi di strumenti alternativi alla causa civile.

In materia di controversie inerenti un rapporto di agenzia, sono
previste tre proceuure di conciliazione, che coinvolgono altrettanti tre
Organi:

e Corimissione per le controversie individuali presso la Direzione

Provinciale del Lavoro

e Commissione Paritetica Territoriale

e Collegio Arbitrale

Commissione per le controversie individuali presso la Direzione
Provinciale del Lavoro
La Commissione ha sede presso ciascuna Direzione Provinciale del

Lavoro, ed € composta da:
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e il Direttore Provinciale del Lavoro o un suo delegato, con funzioni di

presidente

e almeno un membro in rappresentanza delle Organizzazioni Sindacali

dei datori di lavoro

e almeno un membro in rappresentanza delle Organizzazioni Sindacali

dei lavoratori

ed e operante solamente nel caso in cui I'agente di commercio operi in
forma di impresa individuale.

La Commissione, su istanza di una delle parti, convoca le niedesime
entro 60 giorni dal ricevimento della richiesta ed esperisce Ii tentativo di
conciliazione; qualora le parti raggiungano un acce:dc viene redatto un
verbale di accordo, che risulta vincolante per le perdi.

Nel caso invece le parti non raggiungano l'aczardo la Commissione redige
un verbale di mancata conciliazione, e le parti pcssono adire le vie giudiziarie.

Trascorsi 60 giorni dal ricevimento d=iia richiesta di conciliazione senza
che la Commissione abbia convocain ie parti, il tentativo di conciliazione

obbligatorio si considera esplefaia.

Commissione Paritetic.> Territoriale

La Commissione ¢ sede presso le Associazioni di Categoria del terziario,
in base ad accerdi con le Organizzazioni Sindacali degli agenti e
rappresenta;iii, ed € composta da un membro in rappresentanza delle
Organizzazioni Sindacali delle aziende preponenti e da un membro in
rappresentanza di una delle Organizzazioni Sindacali degli agenti e
rappresentanti, alla quale I'agente in lite sia iscritto o abbia conferito mandato.

La parte interessata dovra rivolgersi al proprio Sindacato, il quale
comunichera alla Commissione Territoriale I'esistenza della controversia.

Entro 20 giorni dal ricevimento della notizia, la Commissione convochera
le parti ed esperira il tentativo di conciliazione; di esso verra redatto verbale

che viene depositato presso la Direzione provinciale del Lavoro.
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Collegio Arbitrale

Qualora uno dei due tentativi di conciliazione precedenti non abbia avuto
esito positivo, le parti possono ancora affidare la risoluzione della controversia
ad un Collegio Arbitrale, costituito anch’esso presso I'Ente Bilaterale.

Esso € composto da:

e un membro designato dall’Organizzazione Sindacale dei datori di lavoro

e un membro designato dall'Organizzazione Sindacale degli agenti e

rappresentanti a cui I'agente sia aderente o abbia conferito incarico

e un terzo membro, avente funzione di presidente, designatc a’ comune

accordo con le due Organizzazioni, o estratto a sorte da ur.3 lista scelta di

comune accordo, ovvero designato dal Presidente del tribunale

competente per territorio.

La domanda di convocazione viene presentatc alia segreteria del Collegio
Arbitrale dall’'Organizzazione Sindacale intere:ssata; il presidente del Collegio
provvede a convocare le parti entro 15 gi~ini dal ricevimento di tale richiesta,
e il Collegio, dopo aver interrogato ic parti ed eventuali testi, emettera un
lodo arbitrale (ovvero una decicione inoppugnabile) entro 45 giorni dalla

data della prima riunione, coimtunicando l'esito alle parti interessate.

Rinunzie e trans:zzioni

Nei rapporti-<cntrattuali sovente ognuna delle parti ritiene di aver
correttamerize adempiuto ai propri obblighi, e tende ad imputare alla
contropartc l'esclusiva colpa che ha fatto sorgere il contenzioso; nella
realta non & raro che ciascuna delle parti si sia resa, in misura pil o
meno marcata, inadempiente.

In tali casi la soluzione della lite pud avvenire solamente se ognuno
dei contendenti & disposto a non far valere, in tutto o in parte, un
proprio diritto, a fronte di identica disponibilita della controparte.

Si parlera dunque di rinuncia quando la parte abbandona totalmente

I'esercizio di un diritto (ad esempio: il diritto a percepire l'indennita di
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fine rapporto); si parlera invece di transazione quando la parte
abbandona solo parzialmente |'esercizio pieno di un diritto (ad esempio:
accetta di percepire una provvigione di entita minore rispetto a quello
originariamente pattuito, ovvero di esercitare un preavviso piu breve di
quello a cui avrebbe diritto).

Per quanto riguarda l'eventuale rinuncia ai propri diritti, anche agli
agenti e rappresentanti si applica I'art. 2113 del Codice Civile, il quale
stabilisce che la rinuncia o le transazioni che riguardano diritti
indisponibili (esempio diritto alla provvigione) non sono valice, e anche
nel caso in cui I'agente abbia rilasciato una dichiarazione in tal senso,
questa puo essere impugnata entro 6 mesi dallo cessazione del
rapporto, o entro 6 mesi dal rilascio se questc e intervenuto dopo la

cessazione del rapporto.

Prescrizione

La prescrizione € la perdita di un diritto che si verifica quando il
titolare di esso non lo esercita enuwro un determinato periodo di tempo.

Relativamente al termine della prescrizione del diritto dell’agente alle
provvigioni, dottrina e jiurisprudenza non sono d‘accordo.

Tuttavia la maggioranza dei giuristi sostengono che il diritto al
pagamento deli= provvigioni, si prescriva nel termine di cinque anni
dalla date iiy cui matura il diritto.

I contiibuti previdenziali dovuti all’E.n.a.s.a.r.c.0. o anche all'l.n.p.s.
ricadono nella prescrizione ordinaria e, ciog, il termine di prescrizione &
di dieci anni.

Si prescrive anche dopo dieci anni I'azione di risarcimento danni per
omessa contribuzione che puod essere esperita dall’agente dal momento
in cui si prescrivono i contributi.

L'indennita prevista dall’art. 1751 del Codice Civile si prescrive nel

termine di un anno dalla cessazione del rapporto.



Il contenzioso

Contenzioso e organi di conciliazione

Commissione

per le controversie indiv.li
presso direzione prov.le
del lavoro

Solo per agenti operanti come impresa
individuale

Commissione paritetica territoriale

Collegio arbitrale

- 1 funzionario del Ministero Lavoro;

- 1 membro delle 00.SS. dei datori
lavoro;

- 1 membro delle 00.SS. dei lavoratori
- convoca le porti entro 60 giorni dalla
richiesta

- redige verbale di accordo o di
mancato accordo

- 1 membro delle 00.SS. d=iic
preponenti;

- 1 membro delle 0).L'S. degli agenti
- convoca le parti entro 20 giorni dalla
richiesta

- redige varbaie che viene depositato
presso ia Cirezione Provinciale del
Lavero

- 1 membro delle O0.SS. delle
preponenti;

- 1 membro delle O0.SS. degli agenti;
- 1 membro scelto dalle due 00.SS. O
in difetto dal Presidente del Tribunale
- viene adito se uno dei precedenti
tentativi di conciliazione ha avuto
esito negativo

- convoca le parti entro 15 giorni dalla
richiesta

- emette un LODO ARBITRALE entro 45
giorni dalla prima riunione
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La normativa comunitaria

In seguito allistituzione della Comunita Economica Europea, si &
constatato che le normative di ciascun Stato Membro in materia di
contratto di agenzia erano talvolta molto eterogenee tra di loro; da cio
I'esigenza di una norma che fungesse da legge-quadro rispetto alle
singole normative interne, e che tracciasse linee guida alle quali
I'ordinamento di ciascuno Stato avrebbe dovuto armonizzarsi.

Cid e avvenuto con la Direttiva del Consiglio del 18/12/1986
(86/653CEE) relativa al coordinamento dei diritti degli stati membri
concernenti gli agenti commerciali indipendenti, che ciascun Paese
comunitario ha recepito attraverso la modifica del zropr.o ordinamento.

La Repubblica Italiana ha recepito la Direttiva attraverso modifiche al
Codice Civile, avvenute in fasi progressive: dapprima con il D. Lgs.
10/9/1991 n. 303 e successivamente con il D. Lgs. 15/2/1999 n. 65.

Soprattutto con l'apertura delle frcriciere tra Paesi comunitari, sono
sempre piu frequenti i casi di controtii di agenzia stipulati tra soggetti di
nazionalita diversa: in queste caso occorrera valutare qual € la legge
applicabile per regolamentarz il loro contratto, nonché quale sara il
Giudice competente a dir'mere eventuali con-troversie tra di loro.

Con la Convenzicne di Roma del 1980 in materia di controversie
internazionali i Pacsi CEE hanno stabilito che, salvo eccezioni dovute a
norme impcrative, qualora le parti non abbiano pattuito per iscritto
quale leggz applicare in caso di lite, si applichi la legge “... del Paese
dove ha la sede, la residenza abituale o I'amministrazione centrale, la
parte che deve fornire la prestazione caratteristica...”, dunque il Paese in
cui I'agente ha la sua sede.

Le parti possono altresi determinare in modo pattizio quale dovra
essere il Giudice competente a dirimere la controversia; cosi sara
possibile, ad esempio, che un agente italiano stipuli con una preponente

francese un contratto di agenzia, nel quale sia pattuito che la legge
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Tutela previdenziale
e assistenziale

Gli adempimenti dell’agente nei confronti dell’I.n.p.s.

Per usufruire della tutela previdenziale da parte dell'l.n.p.s. (Istituto
Nazionale della Previdenza Sociale) € obbligatoria l'iscrizione nella Gestione
Attivita Commerciali, presso I'l.n.p.s. medesima.

L'art. 44 del decreto legge n. 269/03 ha stabilito che a decorrere dal 1°
gennaio 2004 le domande di iscrizione presentate alla- Camera di
commercio da imprese artigiane e da quelle esercenti attiita commerciali
hanno effetto anche ai fini dell’iscrizione all'Inps.

La camera di commercio, attraverso la propric struttura informatica,
trasmette all'INPS le risultanze delle nuove isc-izioni, nonché le relative
variazioni e cancellazioni.

L'T.n.p.s. notifica agli interessati, auando titolari di impresa individuale,
I'avve-nuta iscrizione e richiede il pagamento dei contributi dovuti oppure
notifica agli interessati la cancenazione o variazione intervenuta.

Per i soci di S.n.c., S as. <d S.r.l., si provvedera invece a richiedere in
sede di dichiarazione i inizio attivita, effettuata dal commercialista,
I'iscrizione all'inps aei soci che partecipano direttamente all’attivita
dell'impresa.

Il tito'are ciell'azienda € obbligato al pagamento dei contributi per sé e

per gli eventuali familiari coadiutori ai fini delle prestazioni previdenziali.

Assistenza sanitaria
Il Servizio Sanitario Nazionale (c.d. S.s.n.) e gestito dalle Regioni.
L'obiettivo di questo servizio € quello di assicurare la tutela della
salute di tutti i cittadini, e cid avviene soprattutto tramite le Aziende
Sanitarie Locali (A.s.l.), attraverso le proprie strutture (aziende

ospedaliere, consultori, ambulatori, centri vaccinali ecc...).
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Tutti i cittadini, e quindi anche i lavoratori autonomi del commercio
contribui-scono alla spesa sanitaria, sia per se stessi che per i familiari
ed i coadiuvanti, tramite la fiscalita generale.

Il Servizio Sanitario eroga le seguenti prestazioni:

e assistenza medico-generica

e assistenza farmaceutica

e assistenza ospedaliera negli ospedali convenzionati

e assistenza specialistica.

Sono inoltre previste assistenze integrative:

e cure balneo-termali

e protesi dentarie

e apparecchi acustici

e protesi terapeutiche

e occhiali.

Talune prestazioni sono soggette a pagamento, a carico dell’utente,
di un contributo (c.d. “ticket”), variabile in base al reddito, l'eta e

determinate patologie o invalidita del medesimo.

Fondo previdenza e {rcttamento pensionistico

L'obbligo del versarnento dei contributi previdenziali sorge anch’esso
in virtu dell’attiit4 lavorativa svolta dall’agente e a seguito della sua
iscrizione ali'T.n.p.s.

La col.tribuzione pensionistica e costituita in percentuale - variabile
di anno in anno - sul reddito di impresa, per il titolare e per eventuali
coadiuvanti. In presenza di coadiuvanti il reddito di impresa viene
attribuito per almeno il 51% al titolare e per la restante parte ai
coadiuvanti.

La percentuale di contribuzione al fondo previdenziale va comunque
applicata su un minimo ed un massimo di reddito d'impresa, soggetti

anche questi a variazioni.



Tutela previdenziale e assistenziale

Dal 1° gennaio 1997 i soci di societa a responsabilita limitata che
partecipano al lavoro con carattere di abitualita e prevalenza hanno
I'obbligo di iscrizione all’assicurazione per i commercianti anche se
esiste un unico socio.

Dovranno quindi versare, sui redditi prodotti come soci lavoratori, i
contributi previsti per i commercianti.

I compensi ricevuti dai soci in qualita di amministratori sono soggetti
al contributo per il lavoro parasubordinato mediante iscrizione alla c.d.
“Gestione separata”.

Nel caso in cui l'attivita di agente sia esercitata in clure forme di
societa di capitali (S.p.A. - S.a.p.a.) i legali rappresantanti non possono
usufruire del Fondo Previdenza I.n.p.s., ma avranno lo stesso I'obbligo
di iscriversi all'l.n.p.s., inviando una comunicazione alla suddetta

“Gestione separata”.

Agevolazioni per gli ultrasessa,tacinquenni

I commercianti ultrasessantacinquenni gia pensionati possono
inoltrare all'l.n.p.s. domarda affinché il contributo previdenziale sia
applicato nella misuria del 50%; in questo caso viene ridotto il

supplemento di pensicne della meta.

Contributi viqurativi

Sono utiii ai fini della pensione i cosi detti contributi figurativi senza
onere finanziario a carico del lavoratore.

Essi sono riconosciuti per determinati periodi durante i quali
I'assicurato ha dovuto interrompere la propria attivita lavorativa ed é
stato quindi impossibilitato ad effettuare i versamenti (cassa
integrazione - gravidanza - malattia - servizio militare - infortunio -

disoccupazione).

107



108

Capitolo VIII

Contribuzione da riscatto

Si intende la facolta di coprire contributivamente un determinato
periodo con oneri a totale carico della persona che chiede il riscatto. Per
i lavoratori autonomi e quindi gli agenti, & possibile il solo riscatto del
periodo relativo al corso legale di laurea.

Il riscatto & subordinato al versamento di almeno un contributo
obbligatorio per attivita lavorativa, anche posteriore al periodo di

riscatto.

Contribuzione volontaria

I contributi volontari sono quelli versati de colui che, iscritto
all’assicurazione obbligatoria, e avendo cessato (i iavorare prima di aver
raggiunto il minimo contributivo previsto per la pensione di vecchiaia,
desidera raggiungere tale limite per avere: diritto alla pensione.

Per ottenere l'autorizzazione alla prosecuzione volontaria € necessario
avere accreditati almeno tre anni di coiitributi (ovvero 36 contributi mensili
0 156 settimanali) nei cinque arr.i precedenti la domanda di autorizzazione
oppure, in alternativa, alneno cinque anni di contributi (ovvero 60

contributi mensili 0 260 se.ttimanali) in qualsiasi epoca.

Ricongiunzior.2 Zei periodi assicurativi

Coloro. cii= hanno periodi di assicurazione nella gestione speciale
commercianti e periodi di assicurazione nell'assicurazione dipendenti,
ovvero in altre forme previdenziali, possono chiedere la ricongiunzione di
tutta la contribuzione nell’assicurazione dipendenti o in altra delle forme

obbligatorie al fine di ottenere la liquidazione di un‘unica pensione.

Indennita di maternita
E un’indennitd che viene pagata alle lavoratrici per gravidanza e

puerperio. Alle lavoratrici autonome (titolari o coadiuvanti) é
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La gestione previdenziale
E.n.a.s.a.r.c.o.

Dal 1938 ¢& stato costituito un ente autonomo, la Fondazione
E.n.a.s.a.r.c.o. (Ente Nazionale di Assistenza per gli Agenti e
Rappresentanti di Commercio), che ha il compito di gestire a favore degli
agenti di commercio un trattamento soprattutto previdenziale.

Nato come Ente pubblico, di recente la Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o. &
stato privatizzato, trasformandosi in Fondazione di dirific privato,
incaricata di pubbliche funzioni.

I compiti della Fondazione E.n.a.s.a.r.c.0. sono stati deriniti dagli Accordi
Economici Collettivi e dal Regolamento delle Attivita Istituzionali, e sono
soprattutto:

e previdenza, che consiste nell’erogazior.e di una pensione

e trattamento di fine rapporto cen !a gestione del Fondo Indennita

Risoluzione Rapporto

e prestazioni di assistenza sociale agli agenti e rappresentanti di

commercio (escluse le nrestazioni sanitarie)

e formazione e qualiticazione della Categoria.

In particolare, la pensione erogata dalla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o. &
integrativa (nen 1acoltativa) rispetto a quella erogata dall'l.n.p.s.

Devor.o essere obbligatoriamente iscritti alla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o.
tutti gli agenti - sia operanti in forma individuale che societaria - che operano
in Italia per conto di aziende preponenti italiane, oppure di preponenti
straniere aventi sede legale o una qualunque dipendenza in Italia.

Le preponenti straniere che non hanno nessuna sede in Italia sono
ugualmente tenute ad iscrivere alla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.0. i propri
agenti operanti in Italia, impegnandosi a versare la contribuzione
prevista dal Regolamento delle Attivita Istituzionali (che regola

I'operativita della Fondazione).
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L'obbligo di iscrizione dell'agente alla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o. &
sempre a carico dell'azienda preponente; l'iscrizione, che pud avvenire in
formato cartaceo o telematico, deve avvenire entro 30 giorni dalla stipula
del contratto di agenzia, ovvero entro 30 giorni dall’effettiva decorrenza del
contratto, nel caso in cui essa differisca dalla data di stipulazione.

Similmente, entro 30 giorni dalla cessazione del rapporto, la preponente
€ tenuta a comunicare alla Fondazione la cessazione del rapporto stesso,
utilizzando ancora una volta il formato cartaceo, ovvero quello telematico.

Al momento della prima iscrizione, la Fondazione E.r.a s.a.r.c.o.
attribuisce all’agente un numero di matricola che contrassegnera la sua
posizione assicurativa, e che andra riportato in ogni corniznicazione con la

Fondazione medesima.

Contribuzione previdenziale

All'obbligo di iscrizione fa quindi seguito quello di versare
regolarmente il contributo per il i‘ondo Previdenza integrativa, che &
obbligatorio per i soli agenti ct.e operano come ditta individuale ed in
forma di societa di persone (S.n.c. - S.a.s.).

I legali rappresentanti delle societa di capitali (S.p.a. - S.rl. -
S.a.p.a.) non hanno diritto al trattamento pensionistico.

II  contribute per il Fondo Previdenza & conteggiato su tutte le
somme dovite a qualsiasi titolo all’agente o rappresentante in virtu del
rapporto di‘agenzia, anche se non ancora pagate.

Dal 1/1/2020 esso & stabilito nella misura complessiva del 17,00%
ripartito tra la ditta preponente e l'agente in misura del 8,50% dei
compensi per ciascuna delle parti.

I contributi vanno pagati entro un limite massimo annuo
inderogabile, da calcolarsi sui compensi, cosi fissati:

Si noti che, in caso di agente operante in forma societaria, il

massimale contributivo € unico, e il relativo contributo andra ripartito
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tra i soci legali rappresentanti, in proporzione alle quote di

partecipazione.

5

)

massimale provvisionale massimale contributivo
agenti monomandatari euro 42.435,00 euro 7.213,95
agenti plurimandatari euro 28.290,00 ogni euro 4.809,30
preponente ogni preponente

E previsto comunque un contributo previdenziale annuo minimo che
le aziende preponenti devono versare per ciascun agentz, cosi fissato:
e euro 950,00 annui per agenti o rappresentanit rrcnomandatari
e euro 476,00 annui per agenti o rappresententi plurimandatari.

Nel caso in cui le somme liquidate permcttano una trattenuta - a
carico dell’agente - inferiore alle somme: n.inime dovute da ambo le
parti, la mandante & tenuta ad accollai<i le differenze fino a raggiungere

i limiti prefissati.

Contribuzione Fondo Assistenza

Il contributo al Fondo Frevidenza, come gia detto, non & dovuto per gli
agenti o rappresentanti che esercitano l'attivita sotto forma di societa di
capitali (S.p.A. ~ L.l - S.a.p.a.).

Nel caso in cui I'agente operi in forma di societa di capitali, quindi, la
prepo-nent¢ deve versare alla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.0., in sostituzione
del fondo previdenziale, il contributo al Fondo di Assistenza.

Tale contributo va calcolato su tutte le somme liquidate all’agenzia, € a
totale carico dell’azienda preponente e si calcola come segue:

I contributi al Fondo di Assistenza sono destinati al Fondo di
Risanamento della Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o0., vengono cioé usati per tutti
gli scopi sociali della Fondazione, ma non danno diritto a prestazioni

sanitarie.
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Periodico Aliquota contributiva
fino a euro 13.000,00 4,00 %
da euro 13.000,01 a euro 20.000,00 2,00 %
da euro 20.000,01 a euro 26.000,00 1,00 %
da euro 26.000,01 in poi 0,50%

Modalita di versamento dei contributi

L'azienda preponente € tenuta a versare i contributi, sia previdenziali
che assistenziali, trimestralmente.

Il versamento di tali contributi deve essere efi=ttuato entro il 20esimo
giorno del secondo mese successivo alla scaederiza del trimestre solare

considerato; pertanto:

Periodico Versamento entro il
I trimestre (1° gennaio - 21 marzo) 20/5
IT trimestre (1° aprile - 30 giugno) 20/8
III trimestre (1°i:giio - 30 settembre) 20/11
IV trimestre (1° ottobre - 31 dicembre) 20/2 dell'anno successivo

Il versamento dei contributi dovra essere preceduto da una distinta
compilata e trasmessa alla Fondazione per via telematica o attraverso
altro strumento informatico entro il termine, con le forme e nei modi
stabiliti dal Consiglio di Amministrazione.

Il versamento & effettuato tramite addebito automatico sul conto

corrente bancario dell’azienda preponente.



La gestione previdenziale E.n.a.s.a.r.c.o.

Il Fondo Indennita Risoluzione Rapporto ( F.i.r.r.)

Come gia esaminato nella sezione “Disciplina legislativa e contrattuale”,
le aziende preponenti sono tenute a corrispondere in favore dei propri
agenti, a norma dei vigenti Accordi Economici Collettivi, I'Indennita
Risoluzione Rapporto (c.d. I.r.r. ), nelle seguenti entita:

e Agenti e rappresentanti monomandatari:

- 4% sulle provvigioni fino a euro 12.400,00 annui
- 2% sulla quota delle provvigioni tra euro 12.400,01 e euro
18.600,00 annui
- 1% sulla quota delle provvigioni oltre euro 18.600,971 annui.
e Agenti e rappresentanti plurimandatari:
- 4% sulle provvigioni fino a euro 6.200,00 annui
- 2% sulla quota delle provvigioni tro euro 6.200,01 e euro
9.300,00 annui
- 1% sulla quota delle provvigion' o'tre euro 9.300,01 annui.

Tale contributo & totalmente a -avico delle aziende preponenti, e va
versato presso I'apposito fondo /¢ d. “fondo Indennita risoluzione rapporto”,
o “Fi.rn.r"), da effettuarsi, iin via telematica, tramite addebito del conto
corrente bancario dell’azianda preponente, entro il 31 marzo dell’anno
successivo a quello di riferimento.

Qualora unz greponente abbia piu agenti di commercio, dovra
effettuare ui» unico versamento per l'importo totale del Fi.r.r in favore di
tutti i suci agenti, inoltrando altresi un’apposita distinta di versamento

con la quale dettagliare gli importi a favore di ciascun agente.

Le sanzioni a carico del preponente inadempiente

Sono previste sanzioni - variamente determinate dal Regolamento
delle Attivita istituzionali - che vengono comminate alle preponenti che
omettono o tardano i versamenti contributivi o l'iscrizione dell’agente

alla Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o.
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Il controllo ispettivo sulle mandanti & effettuato dagli Ispettori del
Lavoro e dagli Ispettori della Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o.; il preponente
che rifiuti di sottoporsi agli accertamenti degli organi ispettivi della

Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o. incorre in un‘ammenda.

Prestazioni pensionistiche E.n.a.s.a.r.c.o.

La fondazione E.n.a.s.a.r.c.0. eroga le seguenti prestazioni
pensionistiche:

e pensione di vecchiaia

e pensione di invalidita permanente totale

e pensione di invalidita permanente parziale

e pensione ai superstiti.

Pensione di vecchiaia

L'agente matura il diritto alla p>insione di vecchiaia quando si
verificano contemporaneamente due requisiti:

e avere compiuto il 67° anna se uomo, il 65° anno se donna

e avere maturato almena 20 anni di anzianita contributiva.

e avere un’eta anagrat’'ca minima che, sommata con la contribuzione,

raggiunga la “auota” prevista nell’anno di riferimento (92 per gli

uomini e 90 pcr le donne).

La penrsivne decorre dal primo giorno del mese successivo a quello
del conseguimento del diritto, purché la domanda venga fatta entro un
anno da tale data.

Nel caso in cui l'agente prosegua l‘attivita dopo aver ottenuto la
pensione di vecchiaia rimane inalterato I'obbligo, a carico delle aziende
preponenti, di versare la contribuzione previdenziale e F.i.r.r.

Al compimento del settantesimo anno di eta (indifferentemente se
uomo o donna), se vi sono stati contributi previdenziali versati oltre

quelli su cui la pensione & stata calcolata, spettera all'agente - su
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domanda di questi - un unico e definitivo supplemento di pensione, a

patto che egli abbia effettivamente cessato I'attivita.

Pensione di invalidita permanente totale (cd. “inabilita”)

Tale pensione viene erogata a coloro che abbiano un’invalidita
permanente totale per cui siano stati costretti a sciogliere ogni rapporto
contrattuale, e viene liquidata in presenza dei seguenti requisiti:

e invalidita permanente

e almeno 5 anni di anzianita contributiva di cui 1 nel guinquennio

precedente la data dell’evento.

Viene calcolata con lo stesso procedimente a=lla pensione di
vecchiaia tenendo conto pero del triennio pit. favorevole nell’ultimo
quinguennio.

La pensione decorre dal primo giorno cel mese successivo a quello di

presentazione della domanda.

Pensione di invalidita permanet.te parziale

Viene liquidata alle seguenti condizioni:
¢ riduzione della capacita di guadagno di almeno i due terzi
e almeno 5 anni di anzianita contributiva di cui tre nell’'ultimo
quinquennio. L“inporto della pensione, calcolata come sopra, viene

ridotto iri proporzione alla capacita lavorativa.

Pensione ai superstiti
Pud essere:
e indiretta, se I'agente & deceduto prima di aver maturato il diritto
alla pensione
e di reversibilita se I'agente deceduto era gia pensionato.
Per poter usufruire della pensione indiretta & necessario che sul conto

dell’'agente deceduto siano stati accreditati 20 anni di contributi o, in
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alternativa, 5 anni di contributi di cui almeno uno nell’ultimo
quinguennio.

Hanno diritto alla pensione ai superstiti gli stessi soggetti individuati
per la pensione ai superstiti erogata dall’l.n.p.s..

Entrambe le pensioni decorrono dal primo giorno del mese successivo
alla data del decesso. I criteri di calcolo sono analoghi a quelli usati per

il calcolo della pensione di invalidita.

La prosecuzione volontaria

Gli iscritti che abbiano per qualsiasi ragione, sospeso o cezsato |'attivita,
possono essere ammessi alla prosecuzione volontariz

Possono cioé versare i contributi, totalmenia a loro carico, fino a
raggiungere il minimo dell’anzianita contributiva.

Per essere ammessi alla prosecuzione vcilor.taria & necessario che siano
versati almeno 7 anni di contributi obt!ligatori, anche non consecutivi, di
cui almeno tre anni nel quinquerniv precedente la sospensione o la
cessazione dell’attivita.

La richiesta di prosecuzioae volontaria va presentata entro due anni dal
primo gennaio dell’anno st ccessivo a quello in cui € avvenuta la cessazione
dell’attivita.

La richiesta 1. prosecuzione volontaria deve essere indirizzata alla
Fondazione = C.n.a.s.a.r.c.o.,, che dovra in seguito comunicare
I'autorizzazione a versare i contributi, il cui importo annuo sara pari alla
media dei contributi degli ultimi 3 anni contributivi, anche non consecutivi.

Non possono essere ammessi alla prosecuzione volontaria gli agenti gia
pensionati o in possesso dei requisiti di eta e contributivi necessari per il
conseguimento della pensione di vecchiaia.

Decadono dal diritto a tale beneficio gli iscritti che abbiano ripreso
I'attivita o che abbiano nel frattempo conseguito i requisiti necessari per la

pensione di vecchiaia.



La gestione previdenziale E.n.a.s.a.r.c.o.

Prestazioni integrative della Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o.

Il Consiglio di Amministrazione della Fondazione E.n.a.s.a.r.c.o. in
base ai consuntivi finanziari annuali, delibera di anno in anno quali sono
le prestazioni integrative che possono essere erogate agli iscritti.

In genere, le prestazioni integrative erogate sono:

e borse di studio in favore dei figli degli iscritti

premi di laurea in favore degli iscritti o dei loro figli

soggiorni climatici e cure termali

colonie estive per i figli degli iscritti

assicurazioni per infortuni e malattie spedalizzate

assegni per nascita e adozione

assegni funerari

e sussidi sostitutivi dell'indennizzo assicurativo per infortunio o

malattie spedalizzate;

e erogazioni straordinarie

e sussidi di assistenza e beneficanza

e corsi di istruzione e aggirrinamento professionale.

Possono usufruire di tali sussidi tutti gli iscritti, nonché i loro figli, in
possesso dei requisiti ¢i anzianita contributiva, di iscrizione, di conto e

di eta, stabiliti ogn’ @r.no dal Consiglio di Amministrazione dell’Ente.

E.n.a.s.a.r.. 9. - prestazioni previdenziali
Pensione 2 vecchiaia
e requisiti:
- almeno 66 anni di eta (uomini) o 64 anni di eta (donne)
- almeno 20 anni contributivi
- non & richiesta la cessazione dell’attivita
e titolari del diritto:
- chi ha esercitato attivita di agente di commercio in forma

di azienda individuale
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- il legale rappresentante di una societa di persone (s.n.c., s.a.s.)

che ha svolto attivita di agenzia commerciale.

Pensione di invalidita permanente totale (inabilita)
e requisiti:
- invalidita del 100%
- almeno 5 anni contributivi di cui almeno 1 nel quinquennio
precedente la domanda cessazione attivita lavorativa.
e titolari del diritto:
- i medesimi soggetti che possono percepire la pensione

di vecchiaia.

Pensione di invalidita permanente parziale
e requisiti:
- invalidita di almeno 2/3 della czwecita lavorativa
- almeno 5 anni contributivi di cui almeno 3 nel quinquennio
precedente la domanda.
o titolari del diritto:
- i medesimi sogg:tii che possono percepire la pensione

di vecchiaia.

Pensione ai superstiti

- reversibilita: se I'agente era gia pensionato.

- indiretta: se I'agente non era ancora pensionato.

- requisiti: almeno 20 anni contributivi oppure almeno 5 anni
contributivi, di cui almeno 1 nel quinquennio precedente la
domanda.

- titolari del diritto: gli stessi soggetti che possono usufruire della
pensione ai superstiti I.N.P.S.
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Tecnica bancaria e servizi bancari

I titoli di credito

La funzione dei titoli di credito in un’economia moderna, &
essenzialmente quella di consentire una rapida e sicura circolazione dei
crediti, offrendo contemporaneamente al creditore sufficienti garanzie.

La circolazione dei crediti pud anche avvenire mediante la cessione dei
crediti, cessione che & disciplinata dal codice civile agli ait. 1260 e
seguenti; nella pratica perd tale cessione non viene Ltilizzata perché
richiede una procedura lenta, costosa e rischiosa per 1! creditore.

Per ottenere migliore speditezza nel trasferime:nito dei crediti sono stati
predisposti i titoli di credito.

In questo corso si esamineranno uniciirnente quei titoli di credito che
rappresentano una somma di denarc ‘cambiale e assegno), tralasciando
quelli che rappresentano determinate merci (ad es. lettera di vettura, fede
di deposito, ecc.) e quelli ch2 rappresentano il diritto a partecipare ad

un’‘impresa commerciale (=s. azioni di societa).

Definizione dei titoii di credito

Il titolo di z-edito € un documento nel quale € incorporato un diritto
(di credito) 'etterale ed autonomo.

Esso contiene la promessa di una prestazione a favore di colui che,

alla scadenza, dimostri di essere il possessore del titolo.

Caratteri fondamentali dei titoli di credito

Dalla definizione sopra riportata risulta che il titolo di credito presenta
tre caratteristiche essenziali:

¢ incorporazione;

e la letteralita;

e |"autonomia.
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Incorporazione del titolo di credito

Incorporazione significa che il diritto di credito e strettamente legato
al documento; significa che il diritto € inseparabile dal documento per
cui per esercitare il diritto bisogna presentare il documento.

Si dice: “possesso vale titolo”.

Esempio:

1) se Tizio ha smarrito il titolo di credito (es. la cambiale) non puod

ottenere il pagamento dal debitore;

2) se Tizio vuole trasferire ad altri il proprio credito, dev= \rasferire

contemporaneamente il documento che incorpora talz <redito.

Letteralita del diritto di credito
Significa che il possessore del titolo pud far vaiere quello che é scritto
sul documento: cioe il credito & quello ietteralmente indicato nel

documento.

Autonomia del diritto di credito
Con il trasferimento del titaln, il nuovo possessore non acquista lo stesso
diritto che aveva il precedente possessore, ma ne acquista uno nuovo,
autonomo, originario. '_a conseguenza dell'autonomia del diritto & che il
debitore non pud spporre al nuovo possessore del titolo (che € il nuovo
creditore) le e.ccezioni che potevano esser opposte al precedente possessore.
Il terzc possessore in buona fede viene cosi tutelato.
Esempio: Tizio rilascia a Caio un titolo di credito; Caio lo perde per
la strada e lo raccoglie Sempronio, il quale, falsificando la firma e
risultando pertanto legittimo possessore, lo trasferisce a Mevio;
guando Mevio chiede il pagamento a Tizio, questi non pud opporre a
Mevio che ha acquistato il credito da Sempronio che non ne era il
titolare: chi infatti acquista in buona fede un titolo di credito da chi

non ne era titolare, diventa titolare del diritto (art.1994 c.c.).
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In conclusione l'incorporazione del diritto nel documento, la
letteralita e I'autonomia consentono ai titoli di credito di circolare in
maniera rapida e sicura, eliminando cosi quegli inconvenienti che
deriverebbero da una cessione del credito.

Si spiega percid la loro enorme diffusione, anche al di fuori

dell’attivita propriamente commerciale.

Classificazione dei titoli di credito

I titoli di credito si distinguono in:

A) Titoli causali e titoli astratti
L'emissione o il trasferimento di un titolo di cr=cito presuppone
normalmente un rapporto di credito intercorrente fra due soggetti. Il
titolo di credito si dice causale quando insicme con il diritto di credito
viene indicato il rapporto fondamentale che ha dato origine al titolo di
credito. Titolo di credito causale &, p=i esempio, il libretto di deposito a
risparmio al portatore, dal quale nsulta il tipo di negozio che ha dato
origine alla sua emissione. T! (itulo si dice astratto quando in esso non
€ menzionato il negozio ¢iuridico fondamentale in base al quale il titolo
€ stato emesso. Esernpio: se una cambiale viene emessa in seguito ad
un contratto di mu’t.0 o di vendita, dalla cambiale non risulta se il debito
€ conseguerza gl uno dei suddetti contratti.
In relazione alla loro circolazione (o trasferibilita) i titoli di credito si

distinguons in:
1) titoli al portatore
Circolano mediante la semplice consegna.
Il debitore dovra pagare a colui che ha il possesso del titolo.
Questi titoli circolano rapidamente ma non danno sufficienti garanzie
in caso di sottrazione o smarrimento.
La legge consente I'emissione di tali titoli solo nei casi espressamente

previsti dalla legge stessa.
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Sono esempi di titoli al portatore: i libretti di risparmio al portatore,

le obbligazioni delle societa per azioni, ecc.

2) i titoli all’ordine

Si dicono all'ordine perché contengono l'ordine di pagare ad una
determinata persona.

Il primo possessore puo apporre sul titolo un ordine, rivolto al debitore,

di pagare ad un secondo soggetto, questi ad un terzo e cosi via.

La girata

Questi titoli si trasferiscono mediante una seriz cartinua di girate.
La girata consiste nell’ordine di pagamento a favore di una determinata
persona (per me pagate al Signor..) e devz esser scritta sul titolo e
sottoscritta dal girante.

Girante ¢ il possessore del titolo che vi appone l'ordine.

Giratario € la persona indicata corne destinatario del pagamento.

La girata puo essere in pienc 0 in bianco.

La girata e “in pieno” quando contiene il nome del giratario e la firma
del girante; & “in bianc»s” quando contiene solo la firma del girante.

Sono titoli all’ordine: la cambiale, I'assegno, la fede di deposito, ecc.

Titoli nomiric:tivi

Questi #ioli di credito sono intestati ad una determinata persona il cui
nome deve figurare nel registro dell’emittente (cioé di chi ha emesso il titolo).

Il trasferimento avviene mediante annotazione del home dell’acquirente
sul titolo e nel registro dell’'emittente oppure con I'emissione di un nuovo
titolo intestato al nuovo titolare.

Sono titoli nominativi i titoli azionari (azioni ordinarie e privilegiate - le
azioni a risparmio possono esser emesse anche al portatore).

Nel capitolo successivo saranno esaminati soltanto quei titoli di credito
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che piu rientrano nel campo di attivita dell'lagente e che rappresentano

somme di denaro e cioé la cambiale e I'assegno.

Tavola riassuntiva ﬁ

Titoli di credito
Definizione: & un documento in cui € incorporato un diritto letterale ed autonomo
(preferibile alla cessione del credito che comporta
una procedura lenta e rischiosa).
Caratteri:
1) incorporazione del diritto nel documento: possesso vaie titoio, cioé documento
e diritto diventano una cosa sola;
2) letteralita del diritto: tutto il contenuto del diritta € enunciato nel titolo;
3) autonomia del diritto: il nuovo possessore acquista un diritto originario.
Classificazione dei titoli di credito secondo la causa:
e astratti: quando il rapporto fondame:ntale non € menzionato;
e causali: quando il rapporto cai'sale € menzionato. Secondo la legge di
circolazione:
e titoli al portatore: circaleno mediante la semplice consegna;
e titoli all’ordine: contengzno l'ordine di pagare ad una determinata persona e si
trasferiscono medicnic girata;
e titoli nomineu 1. sono intestati ad una determinata persona il cui nome figura

nel registrou acll’emittente.
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Vaglia o paghero cambiario

E un titolo di credito all’'ordine con cui I’emittente si obbliga a pagare
al prenditore una determinata somma ad una data scadenza.

Contiene pertanto una promessa di pagamento ed il rapporto
intercorre fra emittente (o debitore o sottoscrittore) e prenditore (o
possessore o creditore o beneficiario).

La formula contenuta in un vaglia cambiario puo essere la seguente:

—_—
Ly

Torino 15 Marzo 2002 euro 10.000,00

Al 15 settembre 2002 pagherd per questa cambiale

al Sig. ROSSI Bernardo la somma

di euro diecimila/00

Piscopo Antonio Antonic riscopo

Via F.lli Bandiera 18 (\irma)
10100 TORINO

La cambiale tratta o semplicamente tratta
E un titolo di credito che contiene I'ordine dato dal creditore (traente)
al suo debitore (tratta-ic o trassato) di pagare ad una terza persona
(beneficiario o prenci.ore) una determinata somma nel luogo ed alla
scadenza indicatl nel titolo.
Esempin sz il signor Rossi Bernardo ha un credito di euro 1.000 verso
il signcrPiscopo Antonio e, contemporaneamente un debito dello stesso
importo verso il signor Curti Giuseppe, senza attendere la riscossione
della somma che poi dovrebbe esser versata al signor Curti, il signor
Rossi pu0 spiccare tratta sul signor Piscopo a favore di Curti.
Soggetti:
e traente o sottoscrittore: Rossi
e trattario o trassato: Piscopo;

e prenditore o beneficiario: Curti
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La tratta ha la seguente forma:

Torino 20 marzo 2018. euro 1.000,00
Al 20 novembre 2018 pagate per questa cambiale tratta

al signor Curti Giuseppe la somma

di euro mille/00

Piscopo Antonio Rossi Bernardo
Via Nole 12 bis (firma)
10100 TORINO

Accettazione

Se il trattario accetta l'ordine e lo sottoscrive diventa obbligato
principale. In caso di mancato pagamenic aa parte del trattario
accettante, il portatore della cambiale (an:orché sia il traente) ha contro
lo stesso un’azione cambiaria diretta.

Nella tratta puo verificarsi il caso che traente e beneficiario siano la
stessa persona (la tratta viene cuindi emessa a proprio favore).

Esempio: Rosso spicca ‘ratta sul signor Piscopo all’ordine proprio.

Caratteri della cam biale

La cambiale & un titolo di credito all’ordine.

Contiene n10e l'ordine o la promessa incondizionata di pagare una
somma acterminata.

Oltre alle caratteristiche generali dei titoli di credito (incorporazione,
letteralita ed autonomia), la cambiale € un titolo di credito:

e astratto in quanto la causa (o rapporto fondamentale) per la quale

il titolo & stato emesso, non viene menzionata;

e formale in quanto la cambiale per esser tale deve possedere

determinati requisiti di forma;

e esecutivo cioé la cambiale produce gli stessi effetti della sentenza del

..r‘.
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giudice passata in giudicato. In sostanza, se una persona possiede una
cambiale ed il debitore si rende insolvente alla scadenza, non occorre
rivolgersi alla Magistratura per avere una condanna di pagamento. Il
creditore pud senz'altro procedere all’esecuzione forzata sui beni del
debitore, pud cioe procedere, con lintervento degli organi
giurisdizionali, al pignoramento dei suoi beni ed alla successiva vendita

forzata, sul cui ricavato il creditore soddisfa le proprie ragioni.

Requisiti essenziali della cambiale

I requisiti essenziali della cambiale sono:

e denominazione di cambiale inserita nel conteste de! titolo;

e |'ordine (nella tratta) o la promessa (nel pagti=1)) di pagare una certa
somma di denaro;

¢ il nome di colui al quale o all’'ordine de! quale deve farsi il pagamento;
¢ la sottoscrizione del traente (o emitiente);

e |'indicazione del luogo di pagariento.

Se manca uno di questi regrisiti il documento non vale come cambiale,

ma puo valere come una comtine promessa di pagamento.

Il bollo cambiari«

La cambiale va redatta su appositi moduli bollati. L'ammontare

dell'impostz ci bollo & proporzionale all'lammontare della somma
indicata zuila cambiale (12 per mille). Il bollo non & un requisito
essenziale; pero la sua irregolarita fa perdere alla cambiale la sua

efficacia esecutiva.

Scadenza delle cambiali

La scadenza delle cambiali puo esser fissata in quattro distinte maniere:
e a data fissa: quando viene stabilito con esattezza il giorno del

pagamento (es. 25 giugno 2020);
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"

e a certo tempo data: esempio * a 3 mesi data” oppure * 6 mesi data
vuol dire che la somma deve esser pagata dopo quel determinato
periodo di tempo dalla data di emissione;

e a vista: quando l'effetto deve esser pagato al momento della
presentazione al debitore;

e a certo tempo vista: esempio " a 3 mesi vista” significa che la cambiale
scade dopo un determinato periodo di tempo dalla presentazione al

debitore (e quindi dalla data dell’accettazione o del protesto).

L’avallo

Il beneficiario o il possessore del titolo pud pretandere dal debitore,
a maggior garanzia del pagamento, che la camiLia'e sia avallata.

L'avallo & pertanto una garanzia prestata 2a una persona (avallante)
a favore di uno dei debitori cambiari (triiente o trattario o emittente)
detto avallato. Avallante € colui che si ~bhiiga a pagare il debito nel caso
in cui il debitore non paghi.

L'avallo viene espresso con ia parole “per avallo” seguite dalla firma
dell’avallante.

L'avallo puo essere ganerico (quando non viene indicato il nome
dell’avallato) o specifico (quando viene indicato). Nell’avallo generico la

garanzia si intenuc prestata a favore del traente.

La girata:

La cambiale pud esser trasferita mediante girata (vedi titoli di
credito).

La girata si scrive sul retro della cambiale.

La girata puo essere in pieno se contiene oltre alla firma del girante
anche l'indicazione del giratario oppure in bianco se contiene solo la

firma del girante.
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Esempio di girata in pieno:

“per me pagate al signor... (nome del giratario)

(firma del girante)

Esempio di girata in bianco: (firma del girante)

Protesto cambiario

Il rifiuto del pagamento da parte dell’emittente o dal trattario
accettante da luogo a protesto. Il protesto deve esser effetiuato entro il
secondo giorno non festivo successivo alla scader.za. Si ricorda che a
questi effetti il sabato € considerato festivo.

Il protesto & un atto ufficiale redatto da un Notaio o Ufficiale
Giudiziario (o Segretario comunale) nel quale si constata il rifiuto di
pagare da parte del trattario accettant< 9 dell’emittente.

Il protesto permette al possessuore del titolo di esercitare I'azione di
regresso.

I protesti sono pubblicati sul “Bollettino dei Protesti” che viene
pubblicato a cura della Camera di Commercio della provincia ove il

debitore ha la resirien:a.

Azioni caniarie

In cas2 di mancato pagamento della cambiale, il possessore pud
utilizzare:

¢ |'azione diretta che puo esser fatta contro I’emittente o I'accettante
ed i loro avallanti. Tal e azione si prescrive in tre anni dalla scadenza.
Per la sua esperibilita non & obbligatorio I'atto di protesto;

e |'azione di regresso viene fatta dal portatore contro il traente, i
giranti ed i loro avallanti. Tale azione si prescrive in un anno dalla

data del protesto (e pertanto per la sua esperibilita & necessario tale
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atto). Le azioni dei giranti gli uni contro gli altri e quelle contro il
traente si prescrivono in sei mesi a decorrere dal giorno in cui il
girante ha pagato la cambiale o dal giorno in cui I'azione di regresso

e stata promossa contro di lui.

Ammortamento della cambiale

In caso di smarrimento, furto o distruzione della cambiale il
possessore del titolo (per il principio dell'incorporazione del diritto nel
documento) perderebbe il diritto ad incassare il titolo stesso

Per ovviare a tale inconveniente pud iniziare lz orocedura di
ammortamento (dopo aver avvisato il debitore prir.cipa.e) presentando
domanda al Presidente del Tribunale del luogn in cui € pagabile la
cambiale. Il Presidente del Tribunale, accertatz la verita dei fatti, emette
un decreto di ammortamento del titolo, ad ordina o il pagamento del

titolo (se gia scaduto) o I'emissione di un suo duplicato.

Sconto della cambiale

Con l'operazione di sconto la Banca anticipa al cliente, previa
deduzione di un interesse I'importo di un credito cambiario verso terzi
non ancora scaduto riediante la cessione salvo buon fine del credito
stesso ( & una c=zsione “pro solvendo” e non “pro soluto”).

Tali interessi prendono il nome di sconto.

Esemypio: se una persona ha bisogno immediato di denaro puo

girare la cambiale alla Banca, di cui & cliente, la quale anticipa

I'importo diminuito degli interessi che vengono scontati.
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La cambiale
Definizione: & un titolo di credito all’ordine che contiene I'obbligo di pagare una
determinata somma ad una data scadenza.
Tipi di cambiale:
- vaglia cambiario o paghero;
- cambiale tratta o tratta.
Accettazione:
e I'atto con il quale il trattario assume I'obbligazione cambiaria in.negnandosi cosi di
pagare alla scadenza.
Caratteri:
- incorporazione del diritto nel titolo;
- letteralita del diritto;
- autonomia del diritto;
- astrattezza del diritto;
- esecutivita del diritto.
Requisiti essenziali:
- denominazione di cambiule inserita nel titolo;
- ordine incondizio:awu di pagare una certa somma;
- nome del d=biwore emittente ( o trattario);
- nome de! |.renditore o beneficiario;
- sottoscrizione del traente o emittente.
Bollo cambiario: & necessario per |'esecutivita della cambiale; I'importo del bollo &
proporzionale all'lammontare della somma.
Scadenza:
- a data fissa;
- a certo tempo data;
- a vista;

- a certo tempo vista.

132



Tecnica bancaria e servizi bancari

Avallo: € una garanzia prestata da un terzo (avallante) a favore di un
debitore cambiario detto avallato. Puo essere avallo generico o
specifico.

Girata: € I'atto con il quale viene trasferita la proprieta della cambiale
(girata propria). La girata pud essere:

- girata piena se contiene la firma del girante e l'indicazione del

giratario;

- girata in bianco se contiene soltanto la firma del girante.
Protesto: ¢ |'accertamento ufficiale fatto da un Notaio o da ur: Ufficiale
Giudiziario del mancato pagamento della cambiale (o della mancata
accettazione).

Sconto: ¢ l|'operazione con la quale la Banca anticipa al cliente
I'importo di un credito cambiario non ancorz scaduto previa deduzione

degli interessi concordati.

Funzione e caratteri degli asseq: i

La funzione economica d=z'assegno e diversa dalla funzione
economica della cambiale: ir.entre infatti la cambiale & uno strumento
di credito con scadenza ‘utura, gli assegni sono strumenti di pagamento
sostitutivi della moricta e pertanto sono sempre pagabili a vista, cioe
all’atto della preceritazione, anche se recano una data successiva a
quella della lcre emissione.

Esser.do Lagabili a vista gli assegni, al momento della loro emissione,
devono avere la corrispondente provvista presso la Banca a cui e diretto
I'ordine; la cambiale essendo uno strumento di credito con pagamento
futuro non & soggetta alla disponibilita di fondi.

Dal punto di vista formale, la dichiarazione contenuta nell’assegno e
identica a quella della cambiale e consiste o in un ordine di pagamento
0 in una promessa di pagamento.

I principali tipi di assegno sono: l'assegno bancario e l'assegno

circolare.
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L’assegno bancario

L'assegno bancario o cheque, & un titolo di credito emesso dal
correntista che contiene I'ordine diretto alla propria Banca di pagare a vista
una certa somma o alla persona indicata o al portatore.

La possibilita di emettere assegni al portatore € stata pero limitata dal
decreto legislativo n. 231/2007 dove si precisa che, a far data dal
06.12.2011, gli assegni di importo pari o superiore ad euro 1.000,00
devono indicare il nome o la ragione sociale del beneficiario e contenere la
clausola “non trasferibile”. Su tutti gli assegni “liberi” ossia senza la
clausola non trasferibile, di importo inferiore a 1.000,9C, & dovuta
un’imposta di bollo di 1,5 euro.

Gli elementi essenziali dell’assegno bancario scha:

- la denominazione di assegno bancario (o chaque) inserita nel contesto

del titolo;

- I'ordine incondizionato di pagare uha somma determinata;

- il nome del trattario (Banca);

- l'indicazione della data e d=i luogo di emissione;

- l'indicazione del luogo ci nragamento;

- la sottoscrizione di cciui che emette I'assegno (traente)

Il traente deve cvere al momento dell’'emissione presso la Banca
(trattaria) la cosiddetta “provvista”, ossia la disponibilita di denaro
derivante da nrecedenti versamenti.

Il beneficiario puo trasferire ad altri I'assegno con la semplice consegna

(se I'assegno & al portatore) o con la girata (se I'assegno € all’ordine).

Caratteri dell’'assegno
Come la cambiale anche 'assegno € caratterizzato dalla:
e incorporazione del diritto nel titolo;
o letteralita ed autonomia del diritto;

e astrattezza ed esecutivita del titolo.
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Diversa funzione economica fra assegno e cambiale
La diversa funzione economica fra l'assegno e la cambiale tratta
comporta le seguenti differenze:
¢ |'assegno bancario pud essere all’'ordine o al portatore (sia pure con
le limitazioni viste), la cambiale tratta & sempre all’ordine;
e nell'assegno bancario il trattario pud essere soltanto la Banca, nella
cambiale il trattario pud essere una Banca o una qualunque persona
fisica;
¢ |'assegno bancario € sempre a vista (cioé deve esser pac¢alo all'atto
della sua presentazione, non € ammessa la postdataziore), la tratta puo
essere a data fissa, a certo tempo data, a vista, & certo tempo vista;
e |'assegno bancario pud essere emesso solo aa chi ha presso la Banca
la disponibilita di una provvista di denaro, |2 ~ambiale tratta pud essere
emessa da chiunque senza che al momento dell’emissione il trattario
abbia la provvista;
¢ nella cambiale il bollo &€ proLorzionale all'importo (12 per mille),
nell’assegno non si hanno bali proporzionali ma un’imposta di bollo di
1,5 euro per assegni liberi = permessi solo per importi inferiori a euro
1.000,00.

La girata

Poiché l'azsegno € uno strumento di pagamento, esso puo circolare
attraversc una successione di beneficiari prima di esser presentato in Banca
per l'incasso.

La circolazione dell'assegno trasferibile & garantita ed attuata con
I'operazione digirata. Questa trasferisce al beneficiario la proprieta
dell’assegno con tutti i diritti inerenti. Si effettua scrivendo sul retro
dell'assegno, nell’apposito spazio o la formula ™ e per me pagate a...” seguito
dal nome della persona cui si intende girarlo e con sotto la firma del girante

(girata in pieno) oppure con la sola firma del girante (girata in bianco).
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In ogni caso la girata non puo esser condizionata (“Per me pagate se..”),
nel caso la condizione si ha per non apposta, o parziale (“per me pagate
soltanto...”), nel qual caso & nulla.

A decorrere dal 30.04.2008 sulla girata degli assegni trasferibili deve poi
essere riportato il codice fiscale sotto la firma del girante a pena nullita: in

mancanza, il titolo non pud essere negoziato.

Clausole limitative
Per evitare possibili abusi nella circolazione degli asscgni e per
attenuare i pericoli derivanti dallo smarrimento o scitrazione degli
assegni, sono state previste clausole limitative de!'a circolazione di cui
le pit importanti sono:
a) “Non trasferibilita” dell’assegno:
Quando sul titolo viene indicata la clausola “non trasferibile” significa
che l'assegno deve esser pagatc al primo prenditore, il quale
pertanto non pud girarlo se nori ad un banchiere per l'incasso.
b) “Sbarramento” dell’asseanro
L'assegno & sbarrato quendo sulla sua faccia anteriore sono tracciate
due linee parallele ed aplique.
Lo sbarramenta ¢ generale se tra le due sbarre non vi & alcuna
indicazione @ vi € la semplice indicazione di “banchiere” o altra
equivaleriie, speciale se fra le due sbarre € scritto il nome di una banca.
Nello ztarramento “generale” il trattario non pud pagare l'assegno
che ad una banca o ad un cliente del trattario.
Nello sbarramento “speciale” l'assegno bancario non pu0 esser
pagato dal trattario che alla banca designata o, se questi & il trattario

a un suo cliente.

I termini di validita dell’assegno

Teoricamente, un assegno puo esser presentato alla Banca trattaria
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per il pagamento in ogni momento. In realta, perché lI'assegno conservi
la sua piena efficacia nei confronti di tutti gli obbligati (traenti e giranti),
la presentazione deve aver luogo entro termini precisi previsti dalla
legge per esercitare il protesto in caso di mancato pagamento..
I termini sono:
e di 8 giorni se il titolo & su piazza;
e di 15 giorni se il titolo € fuori piazza;
e di 20 giorni se il titolo & emesso in un diverso Stato dello stesso
continente. A questo punto va ricordato che il traente risponaz per via
cambiaria del pagamento dell’assegno da lui emesso pa: altri sei mesi
dopo la scadenza dei citati termini di presentazizne lertanto l'ultimo
giratario o portatore dell'assegno, se vuol far saivi i propri diritti cambiari
nei confronti del traente, deve presentare !"assegno entro il termine

massimo di sei mesi piu otto o quindici gioriii dalla data di emissione.

Riassumendo, sono possibili d.verse conseguenze a seconda che
I'assegno sia presentato:

e nei termini. Se l'asseano non viene pagato, il titolo pud esser
protestato, nel qual caso i responsabili del mancato pagamento sono
il traente ed i giran.i; I'assegno ha piena efficacia; la revoca da parte
del traente =2~ vincola la Banca trattaria

e fuori (nrmine. Se l'assegno non viene pagato non pud essere
protestzto. Conseguentemente i giranti sono esonerati dalla loro
responsabilita cambiaria, anche se resta la responsabilita cambiaria
del traente; il titolo ha un’efficacia ridotta; la revoca da parte del
traente ha effetto vincolante per la Banca trattaria

e dopo sei mesi dalla scadenza dei termini. Neppure il traente &
cambiariamente responsabile per il mancato pagamento; il titolo ha
perso ogni efficacia anche se entro un anno dalla scadenza dei

termini & possibile intraprendere I'azione di arricchimento.
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Il mancato pagamento di un assegno bancario comporta quindi (se
presentato nei termini) il protesto, la pubblicazione del nome del traente
protestato sul Bollettino dei Protesti nonché le sanzioni previste dalla
legge del 15/12/90 n. 386. Sotto I'aspetto penale I'emissione di assegno

bancario privo di provvista & stata depenalizzata.

L’assegno circolare

L'assegno circolare & un titolo di credito all’ordine, emesso da un
Istituto di credito a cid autorizzato, con cui lo stesso si obblica a pagare
a vista una somma determinata disponibile presso di sé. Tale somma &

pagabile presso tutti i recapiti comunque indicati dull'amiittente.

Esempio

Torino 15 Aprile 2002 EURO 1.900,00
ISTITUTO BANCARIO SAN PAOL.C- iMI

A vista paghera per questy assegno circolare
EURO mille/00

Al signor Rossi Mzario Per ISTITUTO BANCARIO S. PAOLO-
IMI Agenzia n. 10 - Torino
(firma dell'incaricato)

Per ottenere dalla Banca I'emissione di un assegno circolare occorre
versare preventivamente, alla stessa, la somma o in contanti (se non si
e clienti) o con addebito sul conto nel caso contrario.

Mentre I'assegno bancario & un ordine di pagamento dato dal cliente
alla banca trattaria ed ha la stessa struttura della cambiale tratta,
nell’assegno circolare € la Banca emittente che promette di pagare una

somma al possessore del titolo presso qualsiasi sua sede, succursale od
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agenzia ed ha quindi la stessa struttura del vaglia cambiario.
Pure essendo l|'assegno circolare e quello bancario entrambi
strumenti di pagamento, presentano tuttavia le seguenti differenze:
e |'assegno circolare pud esser emesso unicamente all’ordine;
¢ |'emittente dell’assegno circolare &€ sempre una Banca (nell’assegno
bancario ¢ il correntista);
e |'assegno circolare appare piu garantito rispetto all’assegno

bancario (quest’ultimo potrebbe esser privo della provvista).

La banca ed i suoi servizi: premessa

La Banca svolge sia una funzione d’intermadiazione creditizia
spaziale e temporale (attivita istituzionai2 o principale) che
un‘importante funzione di prestazione di servizi.

E quindi assai importante per un agen’e (i commercio conoscere sia
i principi generali dell'operativita ba~caria che le caratteristiche dei

servizi che questa effettua.

La banca nella sua funziope di intermediazione creditizia

Nella sua funzione 1intermediazione creditizia la Banca si procura
denaro attraverso onerazioni di raccolta del risparmio (operazioni
passive per le-tanca) ed eroga finanziamenti attraverso operazioni
d’'impiego ci fcndi (operazioni attive per la Banca). Il differenziale tra i
tassi attivi applicati agli affidati ed i tassi passivi praticati ai risparmiatori
rappresenta la principale voce dei proventi bancari (accanto alle

commissioni, al gioco delle valute, ecc.).

Operazioni di raccolta
Con tali operazioni la Banca si procura denaro da una miriade
d’operazioni di deposito (giuridicamente il deposito bancario € un

deposito irregolare) effettuate dai risparmiatori che consegnano il loro
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denaro per ottenere sia una funzione di custodia che di remunerazione
del capitale.
La raccolta del risparmio viene effettuata principalmente mediante:
e depositi a risparmio liberi o vincolati
e conti correnti
o certificati di deposito

e pronti contro termine, ecc.
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Tavola riassuntiva m

Gli assegni

Principali tipi di assegno:
- assegno bancario o cheque;
- assegno circolare.

Definizione: assegno bancario € un titolo di credito all'ordine o al portatore
contenente l'ordine diretto ad una Banca di pagare a vista una sommz2 indicata.

Elementi essenziali:
- la denominazione di assegno bancario (o chéque) inseritz ne' contesto del titolo;
- I'ordine incondizionato di pagare a vista una somima determinata;
- il nome del trattario (Banca);
- I'indicazione della data e del luogo di emissione;
- lIindicazione del luogo di pagamento;
- la sottoscrizione di colui che emette I'assegno (traente).

Caratteri dell’assegno:
- incorporazione del diritto nei *iwolo;
- letteralita ed autonomia cel diritto;

autonomia del diritto;
- astrattezza ed esecutivita del titolo.

Provvista: & |z aisponibilita di denaro che il cliente deve avere presso la
Banca al memeanco dell’emissione dell’assegno.

Diversa funzione economica dell’assegno e della tratta:
- I'assegno & un mezzo di pagamento a vista, cioe all’atto della presentazione;
- la tratta € uno strumento di credito con scadenza futura;
- I’'assegno deve avere la provvista, per la tratta non é richiesta;
- I'assegno puo esser emesso all’'ordine o al portatore, la tratta & sempre all’'ordine;
- nell’assegno il trattario € sempre una Banca, nella tratta il trattario pud
essere una Banca o una qualunque persona fisica.

Clausole limitative della circolazione:
- non trasferibilita dell’assegno;
- sbharramento dell’assegno (generale o speciale).
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Il conto corrente di corrispondenza

Da un punto di vista giuridico il conto corrente di corrispondenza (il
conto corrente semplice non €& piu utilizzato dalle banche) & un
particolare tipo di contratto fra cliente e Banca caratterizzato da due
elementi essenziali:

e la Banca riceve dal correntista un mandato col quale si assume

I'obbligo di eseguire gli incarichi e le operazioni che, entro i limiti

contrattuali e d’uso, il cliente le conferira (pagamento a terzi,

giroconti, acquisto e vendita di titoli, pagamento i utenze,
riscossione di crediti cambiari, ecc.)

e il cliente & tenuto a versare una somma di deaaro che la Banca si

obbliga a tenere presso di sé insieme al denarc riscosso per incarico

del cliente a seguito delle operazioni da gu=sto ordinate.

Le somme riscosse o0 pagate alla Banca i esecuzione degli incarichi
affidatole dal correntista vengono accreaqitate o addebitate in conto e
certificate di solito mediante comunicazioni scritte.

Sui fondi depositati il correntista riceve una remunerazione del
proprio capitale (interesse)

Da un punto di victa pratico il conto corrente di corrispondenza
consente al cliente

e |la custodia «ci propri soldi;

¢ |'otteniinento di una remunerazione;

e |'usc <i uno strumento di pagamento;

e |'utilizzo di alcuni servizi bancari.

Come aprire un conto corrente in banca

Per aprire un c/c di corrispondenza basta presentarsi ad un’Agenzia
di Banca e richiedere di poter diventare correntista. Se si € maggiorenni
(o minori emancipati), e se le indagini che la Banca svolge sul

richiedente hanno esito positivo, a questi viene sottoposta una lettera
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contratto in cui sono riportate le condizioni generali redatte dall’A.B.1. e
che regolano i rapporti fra le Banche ed i clienti correntisti.

II richiedente dichiara esplicitamente di accettare tali norme
apponendo la propria firma su una copia della lettera contratto. Altre
clausole relative a particolari operazioni (ordini permanenti di bonifico,
per esempio) vengono concordate separatamente, non pil con una
semplice firma di adesione a una lettera contratto prestampata, ma con
una pattuizione scritta.

Fra le norme contenute nella lettera-contratto la Banca inserisce una
serie di clausole che hanno lo scopo di ridurre i rischi che esca si assume
accettando di compiere operazioni per conto del ci‘er.te correntista. In
particolare viene stabilito che gli ordini del clieni= vengono eseguiti a
rischio di quest’ultimo per ogni conseguenza derivante da un qualsiasi
errore, anche telegrafico, disguido o ritardo.

La Banca declina poi ogni respcnsabilita per quanto riguarda
I’eventuale mancata assunzione di ardini o operazioni causate da terzi o
comunque non addebitabile 2ia Banca, la quale, a propria garanzia,
stabilisce espressamente enche che tutti i diritti che essa vanta nei
confronti del cliente scnc¢ garantiti in qualunque tempo dal complesso
delle somme e dei vaiori del cliente e da essa detenuti a qualunque titolo
(diritto di compansazione).

Una voltx restituita alla Banca la copia della lettera-contratto,
I'intestatario del conto deposita, presso la Banca, una somma anche
minima, ed un esemplare della propria firma su un particolare modulo
detto “specimen”. Questo serve alla Banca per controllare I'autenticita
della firma del correntista in calce agli assegni o alle disposizioni che
verranno presentate ai propri sportelli. La mancata concordanza fra la
firma sullo specimen in giacenza presso la Banca e la firma del cor-
rentista sugli assegni presentati da terzi per la riscossione & una delle

cause che consentono alla Banca di non pagare il titolo.
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In alcuni casi, pur essendoci questa concordanza, le Banche tendono
ad esercitare una certa prudenza nel pagamento. In particolare la
concordanza delle firme non viene ritenuta elemento sufficiente quando
I'operazione richiesta sia il prelevamento da un conto corrente o
deposito a risparmio inattivo e da tempo bloccato. In questi casi, gli
addetti della Banca si assicurano che |‘operazione sia effettivamente
richiesta dal cliente, identificano con certezza il richiedente che si &
presentato allo sportello, ne riportano gli estremi del documento di
identificazione sul titolo di pagamento.

Poiché sullo specimen vanno depositate le firme degli intestatari del
conto cor-rente di corrispondenza e dei loro everiucli rappresentanti,

occorre tener presente che sono possibili piu foimi= di intestazione.

Il conto corrente singolo

E intestato ad una sola persona, . unica autorizzata ad emettere
assegni o ordini di addebito.

L'intestatario puo delegare un‘altra persona a compiere tutte le
operazioni, compresa la firina degli assegni.

La delega viene merno in caso di revoca da parte del titolare o di sua

morte o incapacita sonravvenuta.

Il conto cor+onte a firme congiunte
E intectato a due o pit persone, le cui firme devono comparire
congiuntamente sul titolo di pagamento o sulle disposizioni date alla Banca.
Questa forma di intestazione & particolarmente usata, a garanzia
reciproca, da soci in affari che sono cosi liberi di versare sul conto, ma

non di prelevare se non insieme.

Il conto corrente a firme disgiunte

E intestato a due o piu persone, ciascuna delle quali pud disporre
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liberamente del conto, firmando assegni o ordini di pagamento
singolarmente o autonomamente.

Questa forma di intestazione €& particolarmente diffusa fra privati
legati da particolari vincoli di fiducia (membri di una stessa famiglia,
marito e moglie, fratelli e cosi via), in quanto ciascuno degli intestatari,
singolarmente preso, & titolare unico del conto. Anche da un punto di
vista pratico questa soluzione e particolarmente favorevole, in quanto
permette, in caso di assenza o morte di uno degli intestatari di poter
utilizzare il conto senza alcuna limitazione.

Espletate queste formalita, la Banca rilascia al cliente un libretto di
assegni su ciascuno dei quali viene stampigliato it r.irnero di c/c del
cliente ed un numero progressivo che li contradaistingue. Al momento
della consegna il cliente (o persona da lui autcrizzata con delega scritta)
deve sottoscrivere per ricevuta un tagliando contenuto nel libretto e una
dichiarazione stampigliata con la guale si dichiara in possesso dei
requisiti di legge per I'ottenimento e {‘uso degli assegni.

Con il rilascio del libretto A1 assegni, si perfeziona, da un punto di
vista giuridico, la cosiddetta “convenzione di assegno”: la Banca
autorizza il correntiste: od utilizzare le somme disponibili sul conto
emettendo assegni. rnentre dal canto suo si impegna verso il cliente (se

esistono deterraiiiate condizioni) a pagarli.

Quanto p=0 rendere il conto corrente

Il c/c di corrispondenza pur essendo tecnicamente un deposito, non &
perd un deposito fruttifero. Cio significa che il correntista, decidendo di
effettuare questo tipo di deposito, non intende effettuare un investimento
del proprio risparmio ma piuttosto utilizzare i servizi derivanti dall’essere
correntista.

Per questa ragione, in alcuni Paesi, le Banche non corrispondono alcuna

remunerazione ai titolari di questi conti. In Italia invece i c/c di
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corrispondenza vengono remunerati e generalmente sulla base di due
parametri: le condizioni del mercato del denaro (che puo spingere verso
aumenti o diminuzioni generalizzate dei tassi di interesse praticabili) e la
libera contrattazione fra Banca e cliente (in questo caso, variabile
importante e I'entita della somma in deposito).

Il rendimento del ¢/c di corrispondenza dipende quindi da molti elementi
sui quali, il cliente ha di solito scarsa possibilita di incidere. Gli unici
accorgimenti che questi pud adottare sono di rivolgersi a pilt Banche o
filiali, mettendo a confronto le condizioni praticate da ciascuna

Per spuntare un tasso pilu elevato (o costi minori di martenimento del
conto), molti correntisti fra i quali intercorrono rapporti ci fiducia aprono
un conto unico, aziende o associazioni Lrcfessionali stipulano
convenzioni. Anche con questi accorgimenti, i\ tasso di interesse rimane
per il cliente un problema aperto. Una volta tissato all’apertura del conto
la remunerazione (la quale normalmente non risulta per iscritto nel
contratto di apertura del conte), la Banca pud infatti variarla
successivamente (deve pero comunicare le variazioni in base alla legge

154/92 legge sulla trasparenza bancaria).

Quanto costa il coimo corrente

Dal punto di-vicia del cliente, il c/c di corrispondenza presenta alcuni
costi che veainc detratti dal tasso di interesse concessogli dalla Banca per
conoscere con precisione il rendimento netto del proprio conto.

Un primo tipo di costi € rappresentato dagli interessi passivi che deve
alla Banca quando il saldo del conto diventa negativo.

Cio puo avvenire quando il cliente € autorizzato dalla Banca ad operare
in misura prefissata oltre il limite del conto (quando cioé ha ottenuto un
affidamento), o quando si verifica un cosiddetto scoperto di valuta .

In entrambi i casi il correntista diventa debitore della banca per interessi

passivi.
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Un secondo costo & rappresentato dalla ritenuta fiscale del 27% sugli
interessi percepiti che la Banca trattiene per poi versare allo Stato come
imposta sul reddito rappresentato dagli interessi percepiti.

Un terzo costo € rappresentato dalle spese sostenute dalla Banca per la

gestione del conto (spese per singola operazione e spese di chiusura).

Operazioni di impiego

Con tali operazioni la Banca utilizza il denaro dei risparmiatori
concedendo affidamenti.

Il fido bancario & la misura complessiva del credito ( di qualunque
specie), che una Banca concede ad un cliente che ne athia fatto richiesta.

La concessione del fido € comunque la fase terrvinale di un processo che
partendo dalla richiesta avanzata dal cliente, znaiizza sia la sua capacita
tecnico professionale che la consistenza de’ suo patrimonio e la redditivita
della sua attivita.

Secondo le garanzie ottenute i iidi possono essere:

e fidi in bianco o allo scorerto quando si basano unicamente sulla

solvibilita del richiedente:

o fidi assistiti da garar zie personali (avalli o fidejussioni);

o fidi assistiti da c2ranzie reali (pegni ed ipoteche).

Secondo la farma tecnica di affidamento si pud avere:

e aperfu’c (i credito - contratto mediante il quale la Banca si obbliga a

tenere = disposizione del cliente una somma di denaro per un dato

periodo di tempo o a tempo indeterminato (la forma piu utilizzata e

I'apertura di credito in c¢/c dove la banca concede al cliente la possibilita

di andare in scoperto sul proprio conto fino ad un certo importo. Il cliente

paghera trimestralmente sia gli interessi passivi sulla cifra “in rosso” per

il periodo di utilizzo che la commissione sul massimo scoperto);

e sconto di carta commerciale - la Banca accetta di scontare le cambiali

che I'affidato riceve dalla propria clientela fino ad un certo importo detto
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castelletto. La Banca puo stabilire il tipo di cambiali che accettera allo
sconto e la scadenza che di regola non puo superare i sei mesi. La
Banca calcola lo sconto dal giorno dell’accredito sino alla scadenza delle
cambiali aggiungendo le commissioni di incasso e le eventuali spese di
spedizione, di informazione, ecc., ed accredita sul conto il netto ricavo
cioe la differenza fra il valore della cambiale e lo sconto piu le spese;

e anticipi di portafoglio - accrediti salvo buon fine con libera disponibilita
(lI'accredito degli effetti viene effettuato sul conto con valuta della
scadenza piu giorni di incasso);

e anticipi su fatture - che comportano una cessionz Gzl credito a
norma dell’art. 1260 Codice Civile con un mardato di solito
irrevocabile all’incasso;

e mutui ipotecari - finanziamenti a medio < lungo termine assistiti da
garanzia ipotecaria;

e anticipazioni garantite - che comportano un credito con garanzia in

pegno di determinati valori (titc'i, merci, ecc.).

Rapporti clientela-banca

I rapporti clientela-tainca sono stati notevolmente influenzati:

e dalla Legge n. 15+ del 17/2/1992 sulla trasparenza delle condizioni
contrattuali bancarie (obbligo da parte della Banca di informazione e
traspareiza delle condizioni applicate);

e dalle Legge n. 413 del 30/12/1991 che ha limitato I'estensione e
I'opponibilita del segreto bancario (non pil opponibile sia al giudice
penale che all’'amministrazione tributaria);

e dall’istituzione dell’'Ombudsman bancario (difensore civico) che &
un organismo collegiale che pud esser chiamato a risolvere in via
extragiudiziale le controversie di limitato importo fra clientela e
Banca ( prima occorre rivolgersi all’Ufficio Reclami della Banca e dopo

60 giorni ci si pud rivolgere all’'Ombudsman, cifra massima 5 milioni).
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Servizi bancari
Oltre alle operazioni istituzionali (depositi ed impieghi) le Banche
offrono ai propri clienti tutta una serie di servizi.
I principali di essi riguardano:
e cassa continua;
e bancomat (utilizzati sia per prelievi presso le agenzie bancarie che
nei P.0.S.);
¢ bonifici bancari e giroconti;
e pagamento di utenze o tasse;
e carte di credito - che sono documenti personali (nar. trasferibili)
emesse da una banca o da un gruppo di bancha che: permettono al
correntista autorizzato di acquistare beni o sarvizi presso esercizi
convenzionati con la banca emittente che garantisce il pagamento dei
relativi importi;
e cassette di sicurezza;
e incasso di cambiali e ricevute hancarie;

e gestione del risparmio (fondi comuni, gestioni personalizzate, ecc.).

La banca online

Con lo sviluppa di internet ha assunto sempre piu importanza la
possibilita di vtilizzare I'hnome banking e quindi la possibilita di poter
operare sul.carnito corrente senza doversi recare fisicamente agli sportelli.

Banca “zn line” significa quindi poter visionare il proprio ¢/c in qualsiasi
momento e verificarne le movimentazioni, poter dare disposizione di
bonifici a favore di terzi, possibilita di operare in tempo reale sui mercati
azionari, ecc.

Per poter utilizzare il proprio conto tramite internet occorre manifestare
la propria intenzione alla banca che fornira quindi sia una user id (codice
identificativo del cliente) che una password (codice conosciuto solo dal

cliente) per poter accedere ai vari servizi.
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Tavola riassuntiva

La banca ed i servizi bancari

Banca: impresa che svolge funzioni di intermediazione creditizia e di prestazione

di servizi.

Funzione di intermediazione creditizia:
- operazioni passive (raccolta del risparmio);
- operazioni attive (impiego del risparmio).

Operazioni passive: sono costituite dalle operazion a! raccolta del risparmio
(libretti di deposito, c/c di corrispondenza, pronti contro termine, ecc.).

Il conto corrente di corrispondenza é: ' n <ontratto con il quale la Banca
assume |'obbligo nei confronti del correntista di'eseguire gli incarichi e le operazioni
che questi le conferira e le operazioni ¢ accreditamento o addebitamento sono di
solito certificate al cliente mediante comunicazioni scritte. Tale conto da un punto
di vista contabile & tenuto col metodo scalare procedimento amburghese che

permette I'applicazione di due tussi (a credito ed a debito).

Il conto corrente puo vssere:
ea firma unica (con «ventuale delega)
ea firma plurime ( a firma congiunta o disgiunta).

Operazicni attive: sono quelle dove la Banca utilizza il denaro dei risparmiatori
concedendo affidamenti (aperture di credito, sconti di carta commerciale, mutui,
anticipi su fatture, ecc.).

Servizi bancari: operazioni accessorie alle attivita istituzionali compiute dalle
Banche (pagamento utenze, incasso di effetti, bonifici bancari, bancomat, gestione
del risparmio, ecc.).

Banca “on line”: quando la Banca concede al cliente la possibilita di poter operare
sul conto corrente tramite internet.
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Legislazione tributaria

Lo Stato e gli altri Enti Pubblici, hanno bisogno, per poter funzionare,
di introiti finanziari. Questi possono derivare da molteplici attivita:
locazione di beni immobili, vendita di beni mobili od immobili, da
corrispettivi per servizi resi, da giochi legati alla sorte, ecc

La parte piu consistente degli introiti deriva perd dalle entrate
tributarie.

La Costituzione repubblicana fa obbligo a tutti di concorrere alla
spesa pubblica, in ragione della propria capnecita contributiva.

Generalmente le entrate tributarie si distinguono in:

e tasse;

e imposte;

e contributi.

La tassa e il corrispettive dovuto per un servizio richiesto (es. tasse
scolastiche, tasse sulle concessioni governative, tasse postali, ecc.).

Limposta & invece una prestazione tributaria dovuta per il semplice
fatto della sussistenza di una certa capacita contributiva,
indipendenternente dal fatto che comunque il soggetto passivo possa trarre
vantaggio dai servizi forniti e finanziati dalle imposte. Limposta
rappresenta quindi il contributo dato dal cittadino per concorrere a
sostenere una spesa pubblica a domanda indifferenziata e indivisibile (cioé
non richiesta da questo o quel cittadino ma che si rende necessaria per la
collettivita degli individui e per il funzionamento della struttura dello Stato).

Le imposte si distinguono in:

e imposte dirette sono quelle che colpiscono il reddito conseguito in

un anno dal soggetto passivo;
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e imposte indirette sono quelle che colpiscono i singoli atti di

consumo o di scambio.

Il contributo infine trova il suo fondamento in un vantaggio
economico specifico derivante dall’attivita a carattere generale dell’ente
pubblico ed & commisurato all’entita del vantaggio stesso.

Imposte dirette: Irpef - Ires - Irap - Imposta sostitutiva;

Imposte indirette: Iva - registro - ipotecarie - catastali - bollo - ecc.;

Tasse: tasse sulle concessioni governative - tasse scolastiche - tasse

postali - ecc.;

Contributi: canoni di concessione edilizia.

I soggetti del rapporto tributario

I soggetti del rapporto tributario sono lo Stato (soggetto attivo) che ha
poteri di accertamento, di controllo, di licuicazione e di riscossione dei
tributi ed il contribuente (soggetto passive).

Lo Stato esercita la sua funzionc ottraverso il Ministero delle Finanze
con tutte le sue articolazioni cencrali e territoriali.

Soggetto passivo & quellc su cui grava la responsabilita patrimoniale del
pagamento del tributo 2 uindi soggetto a subire I'eventuale esecuzione
forzata in caso di mancato pagamento.

Per realizzarc v modo piu spedito e certo la riscossione del tributo,
alcuni obbligii ad una parte delle responsabilita patrimoniali sono attribuiti
a soggetti ron interessati direttamente al rapporto tributario.

Sono queste le figure del Sostituto dimposta e del Responsabile
d’imposta sui quali incombono alcuni obblighi di carattere formale e
sostanziale o sui quali grava il rischio dell’esecuzione forzata.

Sostituto d'imposta & quindi il soggetto che, per il solo fatto che si trova
in una particolare relazione con I'effettivo soggetto passivo, viene obbligato
dallo Stato a liquidare I'imposta, a trattenerla al momento del pagamento

ed a versarla al Con-cessionario entro il 16 del mese successivo.
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Sostituti d'imposta sono:

e | datori di lavoro (esclusi i datori di lavoro domestico) i quali all’atto

del pagamento di salari, stipendi, retribuzioni o compensi comunque

denominati inerenti a rapporti di lavoro dipendente, devono operare
una ritenuta alla fonte;

e aziende di credito, Amministrazione Postale sugli interessi

corrisposti per depositi in conti correnti bancari e postali e su libretti

a risparmio;

e aziende di credito, Amministrazione Postale sulle disposizioni di

pagamento che interessano gli interventi di risparmic cnargetico per

i quali spetta la detrazione;

e I'"Amministrazione del Tesoro sugli interessi naqati su titoli di Stato;

¢ gli imprenditori commerciali all’atto del pagamento di compensi per

prestazioni di lavoro autonomo e quando corrispondono provvigioni

in relazione a rapporti di commissioni, agenzia, mediazione e

procacciamento di affari.

Diversa & la posizione de! responsabile d'imposta, il quale &
comunque estraneo al rapoorto tributario immediato, ma pud esser
costretto al pagamento dul tributo in quanto risponde del relativo debito
con il suo patrimonin o con parte di esso. La figura del responsabile
d'imposta vienc in evidenza quando per la riscossione del tributo lo
Stato ha un privilegio su determinati beni mobili od immobili. Ad

(P

esempio !‘zcquirente di un’azienda commerciale & responsabile, con i
beni dell’azienda, del pagamento dei tributi diretti, relativi all’esercizio
dell'impresa, relativamente ai due anni anteriori a quello in cui & iniziata

la riscossione

Le ritenute alla fonte
I sostituti d'imposta sono obbligati a trattenere, secondo particolari

modalita, un importo all’atto di ogni pagamento effettuato a terzi
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soggetti passivi. Entro i termini stabiliti, i sostituti d'imposta devono poi

versare queste ritenute alla fonte al Concessionario competente.

La ritenuta alla fonte pud essere a seconda dei casi a titolo d‘imposta

o a titolo d’acconto d’imposta.

Sono a titolo d'imposta per i soggetti IRPEF le ritenute alla fonte su:
e interessi dei depositi e dei conti correnti postali e bancari;

e interessi, premi ed altri frutti derivanti da obbligazioni e titoli
similari che non godono dell’'esenzione;

e utili delle azioni a risparmio, salva la possibilita per il possi2ssore di
optare per il regime normale;

e dividendi delle azioni ordinarie e privilegiate «uundo si sia optato
per la ritenuta secca.

Per i soggetti Ires anche queste ritenute scno a titolo d’acconto.

Le altre ritenute alla fonte sono sempr: a titolo d’acconto d’imposta;

la ritenuta non esaurisce il rapporls tributario, ma costituisce un

acconto delle imposte dovute.

Tralasciando i casi che non interessano ai nostri fini, sono soggetti a

ritenuta d‘acconto:

e i redditi di lavoio dipendente ed i redditi assimilati a lavoro
dipendente;

e i compensi crvisposti per le prestazioni di lavoro autonomo, anche se
non eseicicato professionalmente, per rapporti di collaborazione
coordinzta e continuativa senza vincolo di subordinazione;

e sulla base imponibile (75%) dei compensi percepiti per I'utilizzazione
economica di opere dell'ingegno (brevetti, marchi di fabbrica,
pubblicazioni, ecc.);

e sulle provvigioni corrisposte da imprenditori commerciali per
prestazioni, anche occasionali, inerenti a rapporti di commissione,
agenzia, mediazione, rappresentanza di commercio e procacciamento di

affari.
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Un‘analisi piu approfondita deve esser fatta per i redditi di lavoro
dipendente ed assimilati e per i compensi per prestazioni di
commissione, agenzia, mediazione, rappresentanza di commercio e

similari.

La ritenuta d’acconto sui redditi di lavoro dipendente

La ritenuta sulle retribuzioni & calcolata rapportando al periodo di paga
(mese, quindicina, settimana) sia gli scaglioni di reddito, sia le detrazioni
fiscali. Queste ultime vengono conteggiate sulla base di una dichiarazione
rilasciata dal lavoratore al sostituto d'imposta all’atto deii’assunzione in
servizio e, successivamente, al verificarsi di mutar.enti nella situazione
soggettiva che abbiano rilevanza ai fini fiscali. Per i= mensilita aggiuntive
ed i compensi della stessa natura (tredicesima mensilita, quattordicesima
mensilita, gratifica natalizia, ecc.) la ritenuta d’acconto va calcolata in
modo autonomo dalle retribuzioni del periodo di paga in cui vengono
corrisposte, ma senza detrazioni.

Il datore di lavoro a fine cnno, o alla data della cessazione del
rapporto di lavoro, deve prevvedere alla liquidazione del conguaglio
annuale, applicando 12 aliquote corrispondenti all’'ammontare
complessivo di tutti ‘aii emolumenti corrisposti nel corso dell’anno, ad
eccezione degli =molumenti soggetti a tassazione separata.

Il sostituia d'imposta, in sede di conguaglio di fine anno, deve tener
conto dei compensi corrisposti da terzi al proprio dipendente per
incarichi svolti in tale attivita e dei quali abbia ricevuto la relativa
comunicazione.

Con questa procedura, il rapporto tributario sara esaurito per quei
lavoratori dipendenti che non fruiscono di altri redditi e non vogliono
fruire delle deduzioni analitiche.

Delle ritenute sui redditi soggetti a tassazione separata sara detto in

altra parte.
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I datori di lavoro devono versare al Concessionario entro il 16 del
mese successivo al pagamento la ritenuta effettuata sulle retribuzioni a
mezzo mod. F24.

Annualmente poi i datori di lavoro devono rilasciare al dipendente,
entro il 16 marzo dell’anno successivo, la CU (Certificazione Unica) in cui
vengono certificati i redditi corrisposti e le ritenute effettuate.

Infine i datori di lavoro devono presentare il mod. 770 contenente il
riepilogo delle retribuzioni corrisposte ai dipendenti e delle relative

ritenute effettuate.

La ritenuta d’acconto sulle provvigioni
II decreto legge n. 953 del 30 dicembre 1282, convertito nella
legge n. 53 del 28 febbraio 1983, ha introcatto la ritenuta alla fonte
anche per le provvigioni corrisposte in relazione a rapporti di
commissione, agenzia, rappresentarza commerciale, mediazione e
procacciamento d‘affari.
Oggetto della ritenuta sone:
e il compenso che c<netta al commissionario, all’agente, al
rappresentante di “ommercio, al mediatore ed al procacciatore
d’affari per l'attivizi da essi svolta;
e gli eventuallt sovrapprezzi ad essi riconosciuti e derivanti
dall’eccec=iiza fra il prezzo fissato dal preponente, committente,
mandcnte e quello di vendita ottenuto dall’agente, commissionario,
rappresentante o procacciatore d’affari;
e i compensi percepiti dall’'agente o rappresentante per affari conclusi
direttamente dal preponente nell’area esclusiva;
e i corrispettivi o proventi in natura, valutati in base al valore normale
dei beni e dei servizi da cui sono costituiti;
e ogni altro compenso inerente all’attivita prestata dagli agenti,

rappresentanti, commissionari, mediatori, procacciatori d’affari,
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compresi i rimborsi spese ed escluse le somme ricevute a titolo di
rimborso spese anticipate per conto dei committenti, preponenti o

mandanti.

I soggetti della ritenuta d’acconto sulle provvigioni
I soggetti che devono effettuare la ritenuta d’acconto sulle provvigioni
sono:

e tutte le societa di capitale e le societa di mutua assicurazione - gli

enti pubblici e privati, aventi per oggetto, anche se non =2s:lusivo o

principale, 'esercizio di attivita commerciali - le socizia e gli enti di

ogni tipo, non residenti, aventi o non aventi personcliia giuridica, che

hanno nel territorio dello Stato la sede legai= 2 l'oggetto principale
dell’attivita;

e le societa di persone, comprese le societa semplici, le societa di

armamento e le associazioni fra a-tisti e professionisti aventi sede

legale o amministrativa o l‘oggetto principale dell’attivita nel
territorio dello Stato;

e | professionisti ed i lavoratori autonomi;

e |le persone fisiche esercenti imprese commerciali, escluse quelle

agricole.

La ritenuta zi applica, come detto in precedenza, alle provvigioni
inerenti a napporti di commissione, di agenzia, di mediazione, di
rappresentanza di commercio o procacciamento d’affari.

La ritenuta si applica indipendentemente dal fatto che I'agente,
rappresentante, commissionario o procacciatore d‘affari sia una persona
fisica, una societa di persone o di capitali. In quest’ultimo caso la
ritenuta sara a titolo di Ires.

La ritenuta sulle provvigioni non si applica:

A) alle provvigioni corrisposte da imprese agricole

B) alle provvigioni percepite da:
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- agenzie di viaggio e turismo;

- rivenditori autorizzati di documenti viaggio relativi a trasporti di
persone;

- soggetti che esercitano attivita di distribuzione di pellicole
cinematografiche;

- agenti di assicurazione, per le prestazioni rese direttamente alle
imprese di assicurazione; I’esenzione non & operante nei casi in cui
I'agente renda la propria prestazione ad un altro agente;

- mediatori di assicurazione (brokers), per i loro rapgorti con le
imprese di assicurazione e con gli agenti generali celle imprese di
assicurazione pubbliche o loro controllate che readono prestazioni
direttamente alle imprese di assicurazione i regime di reciproca
esclusiva;

- nell’esercizio delle attivita di collocamento e di compravendita di
titoli e valuta, nonché di raccolta « ai finanziamento per aziende e
Istituti di Credito, societa finanziarie e di locazione finanziaria;

- agenti, raccomandatari @ mediatori marittimi ed aerei;

- agenti e commissionari di imprese petrolifere;

- mediatori e rapp-esentanti di prodotti agricoli e ittici e di imprese
esercenti la resca marittima e commissionari che operano nei
mercati ortarcratticoli, ittici e del bestiame;

- conscrzi di cooperative fra imprese agricole, commerciali ed

artigiznali non aventi finalita di lucro.

Calcolo della ritenuta sulle provvigioni

La ritenuta & del 23% ed &€ commisurata al 50% delle provvigioni
corrisposte. Tuttavia se i percepenti dichiarano al sostituto d‘imposta
che, nell’esercizio della loro attivita, si avvalgono dell'opera continuativa
di lavoratori dipendenti o di terzi, la ritenuta & commisurata al 20%

delllammontare delle provvigioni.



Legislazione tributaria

Con decreto del Ministero delle Finanze del 16.04.1983, sono stati
individuati i soggetti da considerare dipendenti e terzi e sono stati
determinati gli elementi che deve contenere la dichiarazione, nonché i
termini entro i quali deve esser presentata.

Per quanto concerne l'individuazione dei dipendenti, vengono definiti
tali tutti coloro che prestano la loro attivita lavorativa alle dipendenze e
sotto la direzione del soggetto che percepisce le provvigioni, secondo le
norme della legislazione sul lavoro; terzi vengono considerati, oltre ai
collaboratori non dipendenti, quali subagenti, procacciato-i e figure
simili, anche i collaboratori dell'impresa familiare e @'i associati alle
associazioni in partecipazione il cui apporto sia costi“uito esclusivamente
dalla prestazione di servizio di lavoro.

Circa le modalita, termini e contenuto de!ia aichiarazione, il decreto
ministeriale succitato stabilisce che essa (eve contenere:

e | dati identificativi del dichiarante:

o |'attestazione di avvalersi in via continuativa di dipendenti o di terzi

(se il percepente si avvale sulo di terzi cio avviene solo se, nel

periodo precedente di iimrosta, ha sostenuto costi per compensi in

misura superiore al 3L% delle provvigioni percepite);

¢ |la data e la satthscrizione del dichiarante.

La dichiarazionz deve esser spedita al committente, preponente o
mandante, »er ciascun anno solare, entro il 31 dicembre dell’'anno
precedentz, mediante lettera raccomandata con avviso di ricevimento.

Se, nel corso dell’anno, si verificano le condizioni per l'applicazione
della minore ritenuta o se fanno venire meno l'applicazione della stessa,
queste devono essere comunicate con le stesse modalita entro 15 giorni
dal verificarsi della condizione. Analogamente, la dichiarazione va
inviata entro lo stesso termine di 15 giorni dall'inizio dell’attivita.

La ritenuta di cui fin qui si & trattato & come gia detto a titolo di

acconto d'imposta e deve pertanto essere detratta, in sede di
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dichiarazione dei redditi e di liquidazione delle relative imposte,
dall'IRPEF o dall'IRES da versare a saldo.

La ritenuta a titolo d’imposta sulle provvigioni

La ritenuta sulle provvigioni viene applicata a titolo d‘imposta (ed in
questo caso esaurisce il rapporto tributario relativamente ai redditi che
ne sono assoggettati) sui compensi pagati per prestazioni rese dagli
incaricati delle vendite a domicilio.

La ritenuta € del 23% ed € commisurata sul 78% delle orovvigioni
corrisposte.

La ritenuta a titolo d'imposta riguarda solo le vendite a domicilio
(D.Igs 114/98).

Rientrano pertanto in questa disciplina le rendite a porta a porta e
quelle fatte dalle “dealers” che hanno il compito di raccogliere gli
ordinativi di acquisto di detersivi, prodotti di bellezza, pentolame, ecc.,
nel corso di riunioni casalinghe inaatie nelle abitazioni private.

Sono ovviamente esclusi q'ei compensi, comunque denominati,

inerenti a rapporti di agenzia

Momenti di effettuazione della ritenuta

Il versamenta della ritenuta deve essere effettuato entro il giorno 16
del mese succassivo a quello di effettuazione della ritenuta stessa, o
direttamente presso qualsiasi concessionario della riscossione, o presso
qualsiasi banca o agenzia postale, utilizzando il modello di pagamento
unificato F24.

I sostituti d'imposta che hanno operato le ritenute di cui all’art. 25
bis del D.P.R. 600/1973 devono, entro il 15 marzo dell’anno successivo
(fino al 31.12.2001 il termine era il 28 febbraio), rilasciare a coloro che
hanno effettuato le ritenute, la certificazione relativa sia dei compensi

che delle ritenute operate nell’anno precedente.



Legislazione tributaria

Un ulteriore adempimento del sostituto d’‘imposta & la compilazione
del mod. 770 e la sua trasmissione all’Ufficio Imposte dirette. La
presentazione del mod. 770 deve esser fatta esclusivamente in via
telematica direttamente o tramite un intermediario abilitato entro il 31
ottobre dell’anno successivo a quello d‘imposizione.

Nel modello 770 vengono elencati tutti i percepenti di compensi
assoggettati a ritenuta alla fonte a titolo d’acconto, con l'indicazione
delle generalita complete dei percepenti e del relativo codice fiscale,
nonché del tipo di compenso percepito, della causale, d:ll'importo,
dell’aliquota della ritenuta e del suo importo.

Inoltre vengono elencati i versamenti mconcili  effettuati  al
Concessionario, in modo da dimostrare che ic ritenute effettuate
corrispondano a quelle versate.

La ritenuta & scomputata dalle imposte relative al periodo d'imposta
di competenza, purché gia operata =l momento della dichiarazione
annuale. Se operata successivaniente, € scomputata nell’anno

successivo.
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Tavola riassuntiva

Le entrate tributarie dello Stato

Entrate tributarie: Tasse, imposte, contributi.

Tassa: corrispettivo dovuto allo Stato dal cittadino per un servizio richiesto (tassa
scolastica, tassa postale, ecc.).

Imposta: rappresenta il contributo dato dal cittadino allo Stato per concorrere a
sostenere la spesa pubblica.

Possono essere: dirette ed indirette.

Imposte dirette: IRPEF - IRES - IRAP - Imposta sostitutia

Imposte indirette: IVA - REGISTRO - IPOTECARIZ  CATASTALI - BOLLO, ECC.
Contributi: somme dovute dal contribucoic a fronte di spese pubbliche che
arrecano un vantaggio alla collettivita rna un vantaggio specifico maggiore per il

singolo.

Soggetti del rapporto tributario: stato e contribuente. Per facilitare I'esazione delle
imposte si & creata anche 'a rigura del sostituto d’imposta.

Le ritenute alla foni< sono quelle effettuate dal sostituto d'imposta. Possono essere:
- a titolo d'irnposta (esauriscono il rapporto tributario);
- a titcio d'acconto.

La ritenuta d’acconto sulle provvigioni € del 23% sul 50% delle provvigioni
corrisposte. Se ci si avvale di dipendenti o di terzi la ritenuta & commisurata sul 20%
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Irpef - Imposta sul reddito delle persone fisiche

L'imposta sul reddito delle persone fisiche e stata istituita con D.p.r.
29.9.1973 n. 597 ed e ora disciplinata dal D.P.R. 22.12.1986 n. 917,
Testo Unico delle Imposte Dirette e successive modificazioni.

E un tributo personale e progressivo, che colpisce il reddito
complessivo netto delle persone fisiche posseduto nell’anno solare cioe
nel periodo che va dal 1° gennaio al 31 dicembre.

Reddito complessivo netto & la somma dei redditi provenienti da
qualsiasi fonte, siano essi in denaro o in natura, occasionali o ~ontinuativi
(elementi positivi) a cui si detraggono gli elementi nzacativi specifici
previsti per ogni tipologia di reddito (es. i costi per i redditi dimpresa).

L'imposta si applica sul reddito complessivo 1.etto formato:

e per i residenti da tutti i redditi realizzati {anche all’estero);

e per i non residenti dai soli redditi prodotti nello Stato.

Per evitare effetti distorsivi che pos=ono derivare dalla tassazione dei
redditi prodotti all’estero, ai soagatii residenti € concesso un credito
d’'imposta pari alle imposte pa2aate allo Stato estero.

Si considera residente chi 2 iscritto all’anagrafe per la maggior parte
dell’'anno e chi, pur non essendo iscritto all’anagrafe, ha per la maggior
parte dell’anno il doraicilio o la residenza.

La progressivica dellimposta & assicurata da una scala di aliquote
crescenti pe: fasce di reddito, dette scaglioni di reddito, in modo da
rapportaic iimposta alla effettiva capacita contributiva.

Dalla somma dei redditi sono esclusi, ovviamente, i redditi esenti, i
redditi soggetti a tassazione alla fonte a titolo d‘imposta o ad imposta
sostitutiva, i redditi soggetti a tassazione separata sui quali ultimi
I'imposta si applica separatamente.

I redditi che concorrono alla formazione del reddito complessivo
annuo si distinguono nelle seguenti categorie:

e redditi fondiari;
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redditi di capitale;

redditi di lavoro dipendente;

redditi di lavoro autonomo;

redditi d'impresa;

redditi diversi.

Questa distinzione € importante perché ad ogni categoria di reddito
corrisponde una diversa modalita di determinazione del reddito ai fini fiscali.

I redditi fondiari (terreni e fabbricati) sono determinati catastalmente
(salvo i redditi dei fabbricati concessi in locazione), i redditi d) capitale
vengono assoggettati ad imposta per il loro intero ammontare, i redditi
d'impresa e di lavoro autonomo vengono determinad in base alle
risultanze delle scritture contabili, i redditi aivarsi, quale categoria
residuale, vengono determinati variamente, analogamente alla
categoria di reddito alla quale sono assimilaui.

Sono fuori dal campo di applicazicrie del tributo quegli introiti che
non sono considerati reddito ai iini fiscali: cosi ad esempio, non &
considerato reddito una somma ricevuta a titolo di risarcimento dei
danni arrecati alla persona (rer morte o invalidita permanente, ecc.) o

un accrescimento patrimeniale (ad esempio un’eredita ricevuta).

I soggetti passivi

Soggetfti irassivi sono le persone fisiche.

Le socizia e gli enti aventi personalita giuridica sono assoggettati
all'imposta sul reddito delle persone giuridiche, mentre nei confronti delle
societa di persone, le societa di fatto, di armamento e dalle associazioni fra
artisti e professionisti il reddito viene imputato ai soci o associati
indipendentemente dall’effettiva percezione, proporzionalmente alla quota
di partecipazione.

Soggetti passivi sono tutte le persone fisiche, indipendentemente dalla

loro posizione nell’lambito della famiglia.
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Anche i figli minori sono soggetti passivi dimposta per i redditi propri
(es. derivanti da lavoro dipendente o da lavoro autonomo), mentre i redditi
dei figli minori sui quali i genitori hanno Il'usufrutto legale ( derivanti ad es.
da terreni o fabbricati) sono imputati per meta a ciascun genitore o per
intero all’'unico genitore (se ne esiste solo uno o se esercita in via esclusiva

la patria potesta).

Le aliquote IRPEF

Per il 2018 verranno applicate le seguenti aliquote:

Reddito Imponibile Aliquota Trpef (lorda)
Fino a 15.000,00 euro 23% 23% del reddito
) 3.450,00 + 25% sulla
OItrezéSdggOégoeSrgno a 25% parte eccedente 15.000,00
’ ! euro fino a 28.000,00 euro
) 6.700,00 + 35% sulla
OItreS(Z)SdggOdgoeSrgno a >5% parte eccedente 28.000,00

euro fino a 50.000,00 euro

14.400,00 + 43%
Oltre 50.000,00 43% sulla parte eccedente
50.000,00 euro

I redditi soggoitl a tassazione separata

La progressivita del tributo determina I'esigenza di un trattamento
particolarc per quei redditi che vengono percepiti in un determinato
periodo d'imposta, ma che si sono formati in un lungo arco di tempo.

Questi redditi, se fossero sottoposti a tassazione ordinaria nel
periodo d‘imposta in cui sono percepiti, renderebbero applicabile
un’aliquota eccessiva, con quali conseguenze ¢ facile prevedere.

L‘art. 17 del T.u.i.r. stabilisce quali sono i redditi a formazione
pluriennale che non concorrono alla formazione della base imponibile

dell'Irpef, ma sono tassati separatamente.
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Fra quelli che piu interessano, ai nostri fini, ricordiamo:

e emolumenti arretrati, relativi agli anni precedenti, percepiti per
prestazioni di lavoro dipendente, compresi gli arretrati di pensione;
e |le indennita di anzianita, di previdenza e di preavviso ed Il
trattamento di fine rapporto di lavoro, anche se corrisposto in caso di
morte del lavoratore;

e indennita percepite per la cessazione di rapporti di collaborazione
coordinata e continuativa, se il diritto all’indennita risulta da atto
avente data certa anteriore all’inizio del rapporto;

e indennita percepite per la cessazione di rapporti d’agenzia;

e indennita per la perdita dell’avviamento com:aerciale spettanti al

conduttore, in caso di cessazione della locaziarie di immobili urbani.

Calcolo dell'imposta nella tassazione separata

I redditi soggetti a tassazione separzca, ad eccezione del trattamento
di fine rapporto, sono assogae:ctati all'Irpef applicando I'aliquota
corrispondente alla meta del reddito complessivo netto del contribuente
nel biennio anteriore all’anno in cui gli emolumenti sono stati percepiti.

Se nel biennio precedente non vi sono stati redditi, si applica
I'aliquota minima del!irpef.

E prevista cariunque la possibilita del contribuente di optare per la
tassazione - ardinaria. Detta opzione deve essere esercitata nella
dichiarazicnie dei redditi relativa all’anno in cui € avvenuta la percezione
(art. 17 comma 2 e 3 D.p.r. 917/86).

L'indennita di fine rapporto lavoro ha una sua specifica base e

modalita di calcolo dell'imposta.

Determinazione della base imponibile
L'Imposta sul Reddito delle Persone Fisiche si applica sul complesso

dei redditi percepiti dal soggetto, compresi i redditi dei quali ha piena
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disponibilita senza obbligo di rendiconto (& il caso, invero piuttosto raro,
dell'amministrazione dei beni in caso di assenza dichiarata).

Sono esclusi dalla base imponibile i redditi esenti, i redditi
assoggettati a ritenuta a titolo d'imposta o sostitutiva, i redditi soggetti
a tassazione separata.

Sono redditi esenti quelli previsti dal D.p.r. 601/73 e da norme
specifiche, fra cui ricordiamo:

e | redditi degli ambasciatori e agenti diplomatici degli Stati esteri

accreditati in Italia;

¢ le pensioni di guerra, gli assegni connessi alle pensicni privilegiate

e le pensioni e gli assegni connessi a medaglie £ decorazioni al valor

militare;

e le pensioni sociali;

¢ |e pensioni militari tabellari;

e gli assegni periodici (per il mantenimento dei figli) spettanti al

coniuge in caso di separazione v divorzio;

e le elargizioni a vittime de! terrorismo e criminalita organizzata;

e gli assegni familiari. ecc.

Dal reddito compleéssivo lordo si deducono gli oneri deducibili
arrivando cosi a datarminare il reddito imponibile sul quale si calcola
I'imposta Irpef icida; da quest'ultima si sottraggono poi gli oneri

detraibili 2 ie cltre detrazioni d‘imposta per arrivare all'imposta netta.

Gli oneri deducibili

Sono oneri deducibili quindi quelle spese che possono esser portate
in diminuzione del reddito complessivo, rilevante ai fini Irpef, per la
determinazione del reddito imponibile, prima del calcolo dell'imposta.

Fra i principali oneri deducibili ricordiamo:

e gli oneri dei contributi previdenziali e assistenziali

e gli oneri dei contributi per i fondi integrativi del servizio sanitario nazionale
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¢ gli oneri dei contributi per forme pensionistiche complementari
e individuali per un importo non superiore a 5.164,57 euro

Oltre alle spese mediche generiche e di assistenza specifica per i
portatori di handicap, sono inoltre deducibili

e gli assegni periodici per il mantenimento del coniuge separato o
divorziato

e erogazioni liberali a favore di istituzioni religiose

e erogazioni liberali a favore delle organizzazioni non governative
e erogazioni liberali a favore di organizzazioni non lucrative di
utilita sociale, di associazioni di promozione sociaic e di alcune
fondazioni e associazioni riconosciute

e erogazioni liberali a favore di universita, en\ i ricerca ed enti parco
¢ rendite, vitalizi, assegni alimentari =d aitri oneri

e gli oneri dei contributi previdenziall versati per gli addetti ai
servizi domestici ed all’assistenza. personale o familiare fino

all'importo di 1.549,37 euro

Le detrazioni d’imposta

Le detrazioni d'imposta sono dei correttivi intesi a rendere quanto piu
effettivi i criteri di progressivita e di adeguamento del carico tributario
alle reali capacita contributive del soggetto passivo.

Si poss2 1o detrarre dall'imposta irpef da pagare, con

detrazionz fiscale del 19%, quindi sono oneri detraibili:

Nell'interesse proprio o dei familiari fiscalmente a carico

¢ |e spese sanitarie per un importo di spesa effettuata che deve
essere superiore ai 129,11 euro. Dal 1° Gennaio 2008 per ottenere
detrazioni fiscali sull'acquisto di un medicinale, i cittadini devono farsi
rilasciare dal farmacista lo scontrino fiscale con I'indicazione sia del

codice fiscale che del codice del farmaco
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e le spese sanitarie per disabili. Non ci sono limiti di importo

e le spese per acquisto e riparazione veicoli per disabili. Spesa
massima detraibile per un solo veicolo € pari a 18.075,99 euro

¢ le spese per cani guida nel limite del 19% per I'acquisto una sola
volta in un periodo di 4 anni (senza limite di importo) e il suo
mantenimento con detrazione forfettaria di 1.000,00 euro

¢ |e spese per l'istruzione secondaria e universitaria. Le spese non
devono essere superiori a quelli previste dagli istituti statali italiani

e le spese per attivita sportive praticate da ragazzi. ’e- ciascun
ragazzo fino a 18 anni, la spesa massima detraibile € di «10,00 euro
¢ |le spese per canoni di locazione sostenute dz sticenti universitari
fuori sede per un importo non superiore ai 2.632.00 euro

e |e spese sostenute dai genitori per la fraquenza di asili nido da
parte dei figli, per un importo non supe¢riore ai 632,00 euro all'anno
e gli oneri dei contributi versati per i1 riscatto del corso di laurea,
il quale non ha iniziato ancora i‘attivita lavorativa e non ¢ iscritto ad

alcuna forma obbligatoria Adi previdenza.

Nell'interesse proprin Jdel contribuente

e |le spese sanitirie per patologie che danno diritto all’esenzione
dalla partecipazione alla spesa sanitaria pubblica

e le snes= funebri. Per ciascun decesso pud essere indicato un
imporca-di 1.550,00 euro

¢ le spese per intermediazione immobiliare, per un importo non
superiore a 1.000,00 euro

¢ |e spese veterinarie per un importo di spesa effettuata che deve
essere superiore a 129,11 euro, ma con un limite massimo di
550,00 euro

e interessi per mutui ipotecari per Il'acquisto dell’abitazione

principale. Gli interessi passivi dei mutui sui quali & possibile
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calcolare la detrazione d'imposta del 19% ¢& pari a 4.000,00 euro
e interessi per mutui ipotecari per l'acquisto di altri immobili
stipulati prima del 1993, l'importo da detrarre non puo essere
superiore a 2.065,83 euro

e interessi per mutui contratti dopo il 1997 per recupero edilizio,
I'importo da detrarre non pud essere superiore a 2.582,28 euro

e interessi per mutui ipotecari stipulati per costruire I'abitazione
principale. La detrazione spetta fino a un importo massimo di
2.582,28 euro

e interessi per prestiti o mutui agrari. L'importo nen pud essere
superiore a quello dei redditi dei terreni dichiara«i

e premi assicurazioni sulla vita e infortuni. L'importo non deve
superare complessivamente i 530,00 eurs

¢ le erogazioni liberali a favore di: partiti politici, onlus, societa ed
associazioni sportive dilettantisticre, societa di mutuo soccorso,
associazioni di promozione socicle, societa di cultura "La Biennale di
Venezia", attivita culturali en artistiche, enti operanti nello spettacolo

e fondazioni operanti ne' ssttore musicale.

Dall'imposta lordia devono poi sottrarsi le detrazioni relative alle
persone a carice del contribuente che possono essere il coniuge, i figli e
altri familiai’.

Tali scggetti risultano “a carico® del contribuente se nel periodo
d'imposta non hanno realizzato un reddito superiore a euro 2.840,51 al
lordo degli oneri deducibili. Tale cifra viene pero periodicamente adeguata.

Per il calcolo del limite del reddito, non si devono considerare i redditi
esenti e quelli soggetti a ritenuta a titolo d'imposta o ad imposta
sostitutiva.

Le detrazioni per i carichi di famiglia sono modulate variamente sia

in relazione al reddito che a particolari situazioni.
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Regole per le detrazioni irpef per i figli a carico:

e La detrazione base per i figli € di 950 euro;

¢ la detrazione e unica per ciascun figlio a carico;

¢ |la detrazione per i figli a carico deve esser ripartita fra coloro che ne
hanno diritto, in proporzione all’effettivo onere sostenuto da ciascuno;
e se spetta a due contribuenti, la quota non fruita da uno puo esser
goduta dall’altro;

e ciascun coniuge deve calcolare la parte di detrazione a lui spettante
tenendo conto del proprio livello di reddito;

e se manca un genitore, per il primo figlio spetta la cetrazione per il
coniuge a carico (se piu conveniente rispetto allz datrazione prevista

per il figlio).

Detrazione altri familiari a carico

La detrazione teorica per il coniuge a carico € pari a 690 euro.
L'ammontare effettivamente spettanta varia in funzione del reddito.

La detrazione per altri familicri a carico € di 750 euro. Anche questo

importo diminuisce man mann che cresce il reddito complessivo.

Le detrazioni ogcet.ive
Sono quelle r<iztive alla tipologia di reddito e sono:
e quelle occordate ai lavoratori dipendenti a fronte delle spese per la
produzicne del reddito, rapportate al periodo di lavoro dell’'anno;
¢ |e ulteriori detrazioni per lavoro dipendente;
¢ |a detrazione variabile per i redditi di lavoro autonomo e d‘impresa

minore.

Detrazione per lavoro autonomo e d’impresa
Si ha diritto a specifiche detrazioni se alla formazione del reddito

complessivo concorrono anche i:
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e redditi di lavoro autonomo (indicati nella prima sezione RE del
modello Unico cioé derivanti dall’esercizio di arti e professioni);

e redditi di impresa minore (indicati nel quadro RG contribuenti
semplificati o forfetari);

e partecipazione in imprese con contabilita semplificata (indicati nel

quadro RH del modello Unico).

Ires- Imposta sul reddito delle societa

Ires - Imposta sul Reddito delle Persone Giuridiche Societa -
costituisce la seconda delle imposte personali dirette.

E un‘imposta diretta, personale, ad aliquota prejoizionale e colpisce
il reddito complessivo netto realizzato deile persone giuridiche
nell’esercizio.

Limposta & disciplinata dal D.p.r. €17,/86 (T.U.I.R. Testo Unico
Imposte sui Redditi).

Soggetti passivi
L'art. 73 del T.u.i.r. individua quattro categorie di soggetti passivi:
e societa per azioni e in accomandita per azioni, societa a
responsabilita linitata, cooperative e societa di mutua assicurazione
residenti in Italia;
e enti puholici e privati, diversi dalle societa, aventi per oggetto
esclusivo o principale l'esercizio di attivita commerciali, compresi i
consorzi ed altre organizzazioni residenti in Italia e le aziende
municipalizzate o speciali costituite dagli enti locali a seguito della
legge 142/90;
e enti pubblici e privati, diversi dalle societa, non aventi per oggetto
esclusivo o principale attivita commerciali, residenti in Italia e le
Fondazioni bancarie;

e societa ed enti di ogni tipo, comprese le societa di persone e le
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associazioni fra professionisti (art. 5 D.p.r. 917/86) con o senza

personalita giuridica, non residenti in Italia.

Territorialita dell'imposta

Si considerano residenti le societa e gli enti che per la maggior parte
del periodo d'imposta hanno in Italia la sede legale, 0 amministrativa o
I'oggetto principale.

Per le societa ed enti residenti nel territorio dello Stato, sono assoggettati
ad imposta tutti i redditi anche se prodotti all’estero; per le sociera ed enti

non residenti, I'imposta colpisce soltanto i redditi prodotti in Twalia.

Presupposto del tributo

Il presupposto & definito dall’art. 72 de! T.U.I.R. nel “possesso di
redditi, in denaro o in natura” rientranti relle seguenti categorie:

¢ redditi fondiari;

e redditi di capitale;

e redditi di lavoro dipendenrtc:

¢ redditi di lavoro autonaomo;

e redditi d'impresa;

e redditi diversi. Sonn le medesime categorie di reddito sottoposte ad Irpef.

Periodo d’imposta

Limpozta sul reddito delle persone giuridiche & dovuta per periodi
dimposta, a ciascuno dei quali corrisponde un’autonoma obbligazione
tributaria.

Il periodo d'imposta & costituito dall’esercizio o periodo di gestione del
soggetto passivo, determinato dall’atto costitutivo o dalla legge ed ha
durata annuale. Nel caso la durata non fosse prevista dall’atto costitutivo o
dalla legge, oppure fosse prevista in due o piu anni, l'esercizio fiscale deve

corrispondere all'anno solare.
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Aliquote
L'imposta & determinata applicando al reddito complessivo I'aliquota
del 24,00%

Presentazione della dichiarazione e pagamento

Le societa di capitali, gli Enti commerciali e gli Enti non Commerciali
hanno Il'obbligo della trasmissione telematica (sia direttamente che
tramite intermediario abilitato). La trasmissione telematica deve esser
effettuata entro 10 mesi dal termine dell’esercizio. Il pagaraeato deve
esser effettuato entro il giorno 16 del settimo mese successivo alla

chiusura dell’esercizio.

I.r.a.p. - Imposta regionale sulle attivit® nroduttive

L'imposta Regionale sulle Attivita produttive & un‘imposta diretta, a
carattere reale con aliquota proporzionale.

Con la sua istituzione (1° gennaiv 1998) sono state soppresse una
pluralita di imposte:

e |'ILOR (Imposta Locale sui Redditi);

o |'ICIAP (Imposta Coinunale Imprese Arti e Professioni);

e il contributo par il servizio sanitario nazionale (Tassa sulla salute);

¢ |a tassa di ~cricessione governative sulla partita IVA;

e I'imposia sul patrimonio netto delle imprese;

e contributi per I'assicurazione obbligatoria contro la tubercolosi;

e tasse di Concessione Comunale.

L'imposta & dovuta alla Regione nel cui territorio & realizzato il valore
della produzione.

La Legge Finanziaria per il 2008 ha introdotto rilevanti modifiche
nella disciplina dell'imposta regionale sulle attivita produttive.

La prima modifica introdotta dalla Finanziaria 2008 con riguardo

all'IRAP e stata la riduzione dell’aliquota ordinaria d'imposta, che &
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passata al 3,90% (dal 4,25%), a decorrere dal periodo d’'imposta
successivo a quello in corso al 31.12.2007.

Una seconda modifica riguarda la natura dell'imposta che, a partire
dal periodo d'imposta successivo a quello in corso al 31 dicembre 2007,
ha assunto la natura di tributo proprio della regione, tanto che la sua
futura disciplina applicativa & stata demandata ad un’apposita legge a
carattere regionale.

La Legge Finanziaria 2009 ha differito al 1° gennaio 2011 la
regionalizzazione dell'IRAP.

Spetta direttamente alle autonomie locali stabilire I'aliquota, le
detrazioni e le deduzioni spettanti, nonché irtredurre specifiche
agevolazioni soggettive o settoriali (resterani.o immutate le regole
generali per la determinazione della base imzonipile).

La dichiarazione annuale IRAP non dave piu essere presentata in
forma unificata, ma direttamente alla regione o provincia autonoma di

domicilio fiscale del soggetto passio.

Presupposto dell’'impasta

La disposizione € inditizzata ai soggetti che esercitano abitualmente
un’attivita diretta aliz produzione, allo scambio di beni, ovvero alla
prestazione di 52rvizi e incide sul valore aggiunto prodotto nell’esercizio

di attivita 2ctcnomamente organizzate.

Soggetti passivi
e qualsiasi tipo di societa (comprese le societa semplici e di fatto);
e le imprese individuali;
e il professionista e l'artista, compreso lo studio associato;

e gli enti commerciali e non commerciali (compresi gli enti pubblici).
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Aliquota

Limposta & determinata applicando alla base imponibile I'aliquota del 3,90%.

Determinazione della base imponibile

Le societa di capitali e gli enti commerciali (escluse Banche e
Assicurazioni) - art. 5, D.Lgs. n. 446/1997 devono determinare il proprio
reddito imponibile IRAP utilizzando i medesimi criteri civilistici alla base
della redazione del bilancio d’esercizio (dal periodo d’'imposta 2008,
diventano prevalenti i principi del Codice Civile di redazione e’ bilancio
per la determinazione della base imponibile del tributo regionale).

Il Valore della produzione corrisponde esattamer.ce al.a differenza tra
valore e costi della produzione di cui al comma 1, lett. a) e b) dell’art.
2425 c.c., con esclusione delle voci B9, B10, latt. c) e d), B12 e B13 del
Conto Economico dell’esercizio.

Si pud concludere che sono completamente deducibili:

e i costi e gli ammortamenti relctivi alle autovetture, ai cellulari, alle

abitazioni immobilizzate, a differenza di quanto indicato

rispettivamente negli articonli 164, 102, e 90, comma 2, TUIR;

e |e spese di rappresetanza, a prescindere dal rispetto dei requisiti

di inerenza e congruita (stabiliti dal decreto del ministero delle

finanze del 15.11.2008) o del loro valore unitario inferiore ad Euro

50,00 (ai:. 108, comma 2, TUIR);

e i can.oni di leasing, al netto degli interessi di leasing, da desumere

sulla base della quota indicata nel contratto dalla societa di leasing,

(voce B8 di Conto Economico) a prescindere dai limiti di durata del

contratto stabili dall’art. 102, comma 7, TUIR;

¢ le spese di manutenzione e riparazione sostenute sui beni propri,

indipendentemente dai limiti stabiliti dall’art. 102, comma 6, TUIR;

e |e erogazioni liberali (a differenza di quanto previsto nell’art. 100 TUIR);

e i costi derivanti da rapporti con controparti residenti in paesi black list;
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e le imposte diverse da quelle sul reddito, voce B14 di Conto

Economico, oltre che i contributi versati a favore di associazioni

sindacali e di categoria, nell’esercizio di competenza e non in quello

in cui avviene il pagamento, in deroga al principio di cassa, previsto

ai fini IRES dall’art. 99, comma 1 e 3, TUIR.

Componenti non deducibili IRAP (art 5, comma 3, D.Lgs. n.
446/1997)

Permangono le “indeducibilita tipiche” IRAP, quali:

e il costo del personale (classificato in voci diverse dalla vcce B9 di

Conto Economico);

e | costi relativi a collaboratori a progetto;

e i compensi per attivita di lavoro auwdrromo e di impresa

occasionale;

e | compensi per le altre prestazioni di lavoro assimilate a lavoro

dipendente;

e gli utili spettanti agli associati in partecipazione con apporto

esclusivo di lavoro;

e | compensi corrisposti ad amministratori;

¢ |e svalutazioni dei craditi, le perdite su crediti;

e i contributi ero¢ati in base a norma di legge se correlati a costi

indeducibili, avunque siano contabilizzati;

¢ gli acca~tonamenti ai fondi rischi ed oneri

¢ la componente finanziaria implicita nei canoni di locazione finanziaria

come desunta dal contratto.

Rimane ferma l'indeducibilita dei costi per il personale dipendente e
assimilato, degli accantonamenti al fondo svalutazione crediti, delle perdite
su crediti, degli accantonamenti ai fondi rischi ed oneri, non considerati
deducibili dalla norma fiscale (art. 107 TUIR), e della componente

finanziaria implicita nei canoni di leasing dei beni strumentali.
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La L. 244/2007 ha inoltre stabilito che le societa di persone e le
imprese individuali in regime di contabilita ordinaria potranno optare per
la determinazione del valore della produzione netta secondo le regole

stabilite per le societa di capitali.

Determinazione della base imponibile per le imprese in
contabilita semplificata
Per le imprese individuali, le societa di persone e gli esercenti arti e
professioni — art. 5 bis, D.Lgs. n. 446/1997 la base imponitile IRAP
continua ad essere data dalla differenza tra i ricavi di cu: all’art. 85,
comma 1, lett. a), b), f) e g), TUIR e le variazioni d¢lle rmanenze finali,
di cui agli art. 92 e 93 TUIR da un lato, e i costi per materie prime,
merci, 'ammortamento e i canoni di locazione, anche finanziaria, relativi
ai beni strumentali materiali e immateriali dall’altro lato.
Componenti positivi rilevanti:
e Corrispettivi delle cessioni di veni e delle prestazioni di servizi alla
cui produzione/scambio & dir=tia I'attivita
e Corrispettivi delle cessioni di materie prime e sussidiarie, di
semilavorati e di ‘aitri beni mobili, esclusi quelli strumentali,
acquistati o prodctii per essere impiegati nella produzione
e Indennita ~criseguite a titolo di risarcimento per la perdita o il
danneggiamento dei beni sopra indicati
e Conuibuti in denaro o il valore normale di quelli in natura, spettanti
in base a contratto
¢ Variazioni delle rimanenze finali di beni alla cui produzione/scambio
e diretta l'attivita d'impresa e delle materie prime e sussidiarie di
semilavorati e di altri beni mobili, esclusi quelli strumentali,
acquistati o prodotti per essere impiegati nella produzione
e Variazioni delle rimanenze di opere, forniture e servizi di durata

ultrannuale
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Componenti negativi rilevanti:

e Costi per l'acquisto di merci, materie prime, sussidiarie e di

consumo

e Costo per l'acquisto di servizi

e Ammortamenti

e Canoni di locazione anche finanziaria di beni strumentali materiali

e immateriali

I componenti positivi e negativi rilevanti si assumono secondo le regole
di qualificazione, imputazione temporale e classificazione vclice per la
determinazione del reddito d'impresa ai fini IRPEF. Quindi i costi soggetti a
limiti di deducibilita (ad esempio le spese di teleforia, i costi relativi alle
autovetture) sono deducibili ai fini IRAP nella stessa misura in cui lo sono
ai fini dell'IRPEF; le plusvalenze/minusvalenzc relative a beni immobili

patrimonio e ai beni strumentali ai fini IRAl’ suno irrilevanti.

Riferimento territoriale della h.se imponibile

L'Irap si applica sul valore aella produzione netta effettuata nel
territorio della Regione.

Qualora I"attivita ver.ge esercitata nel territorio di pit Regioni, la base
imponibile viene suadivisa proporzionalmente all'ammontare delle
retribuzioni spzctwianti (compresi i redditi assimilati a quelli di lavoro
dipendente) a! personale addetto con continuita (addetto in modo
stabile ar.ctie se per meno di 3 mesi) a stabilimenti, cantieri, uffici e basi
operanti per un periodo di almeno 3 mesi nel territorio di ciascuna
Regione.

Gli amministratori di societa si considerano operanti presso la sede

amministrativa, anche se diversa da quella legale.

Agevolazione Irap

A tutti i soggetti passivi Irap (escluse le Pubbliche Amministrazioni)
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€ accordata una deduzione forfetaria variabile in funzione della base
imponibile ed una deduzione variabile in funzione della presenza o meno
di lavoratori dipendenti.

I contribuenti che esercitano la loro attivita nel territorio di piu
Regioni, applicano la deduzione della base imponibile prima della sua
ripartizione su base.

Le deduzioni attualmente in vigore sono le seguenti:

e Il taglio del cosiddetto “cuneo fiscale” prevede una duplice

deduzione relativamente ad ogni dipendente impiegatoc a tempo

indeterminato: una deduzione forfetaria pari ad Eurc 7.500 su base
annua - Euro 15.000 per le aree svantaggiate - la deduzione
spettante per ogni lavoratore dipendente impiegato a tempo
indeterminato nel periodo d'imposta. Tale importo viene elevato dal

DL 201/2011 a Euro 13.500 per dorne e giovani sotto i 35 anni

(21.000 per le aree svantaggiate) o decorrere dal periodo d’imposta

successivo a quello in corso ! 31.12.2017 (2018 per i soggetti

solari); la deducibilita dei contributi previdenziali ed assistenziali,
contabilizzati nella voce B® di Conto Economico “Oneri sociali”..

e Deduzione per I'imoingo di dipendenti spettante ai soggetti “minori”
(art. 11, comma <4-bis 1, D.Lgs. 446/1997): Euro 1.850 su base
annua per cgti- dipendente, fino ad un massimo di 5 (con un tetto
massima - Gi Euro 9.250), se i componenti positivi di reddito
dell'imipresa che concorrono a formare il valore della produzione sono
inferiori o uguali ad Euro 400.000.

e Spese per apprendisti e disabili, spese per personale assunto con
contratti di formazione, spese per personale addetto alla ricerca e
allo sviluppo (art. 11, comma 1, lett. a), n. 5), D.Lgs. 446/1997);

e Deduzione per incremento occupazionale (art. 11, comma 4 quater,
D.Lgs. 446/1997): a decorrere dal periodo dimposta al 31.12.2017

per i soggetti che incrementano il numero di lavoratori dipendenti
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assunti a tempo indeterminato rispetto al numero di lavoratori
assunti con il medesimo contratto mediamente occupati nel periodo
d'imposta precedente, € ammesso in deduzione il costo del predetto
personale con un tetto massimo di 15.000,00 euro ragguagliati ad
anno per dipendente.
e Contributi per assicurazioni obbligatorie contro gli infortuni sul
lavoro (INAIL) art. 11, comma 1, lett. a, n. 1), D.Lgs. 446/1997;
e Deduzioni forfetarie a) per le societa di persone, imprenditori e
professionisti: & Euro 9.500 la deduzione prevista <e la base
imponibile non supera Euro 180.759,91; ¢ Euro 7.122 13 deduzione
prevista se la base imponibile supera Euro 180.75S,91, ma non Euro
180.839,91; ¢ Euro 4.750 la deduzione prevista se la base imponibile
supera Euro 180.839,91, ma non Euro 182.919,91; ¢ Euro 2.375 la
deduzione prevista se la base imponi%ile supera Euro 180.919,91,
ma non Euro 180.999,91.
e Deduzioni forfetarie per le societa di persone, imprenditori e
professionisti:
- Euro 9.500 la deduzicne prevista se la base imponibile non supera
Euro 180.759,91;
- Euro 7.125 ia weduzione prevista se la base imponibile supera
Euro 180.752,91, ma non Euro 180.839,91;
- Euro 1.750 la deduzione prevista se la base imponibile supera
Eurc 130.839,91, ma non Euro 180.919,91;
- Euro 2.375 la deduzione prevista se la base imponibile supera
Euro 180.919,91, ma non Euro 180.999,91.
e Deduzioni forfetarie per gli altri soggetti (societa di capitali, enti
commerciali)
- Euro 7.350 la deduzione prevista se la base imponibile non supera
Euro 180.759,91;

- Euro 5.500 la deduzione prevista se la base imponibile supera
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Euro 180.759,91, ma non Euro 180.839,91;
- Euro 3.700 la deduzione prevista se la base imponibile supera
Euro 180.839,91, ma non Euro 180.919,91;
- Euro 1.850 la deduzione prevista se la base imponibile supera
Euro 180.919,91, ma non Euro 180.999,91.

—
1] Tavola riassuntiva L a
-

Imposte dirette

Irpef

Definizione: imposta diretta, personale con aliquote progressive che colpisce il
reddito complessivo netto della per—sona fisica posseduto nell'anno solare. Soggetti
passivi: residenti e non residenti. Base imponibile Irpef. ssmma dei redditi meno
gli oneri deducibili.

Oneri deducibili: spese sostenute dal contribuentz € cne il fisco ammette si possano
portare in diminuzione dei redditi prima del caicolo dellimposta lorda.

Oneri detraibili: spese sostenute dal contiihuente e che si possono portare (nella
misura del 19% e con varie limitazioni) in diminuzione dell'imposta lorda. Detrazioni
soggettive: sono i carichi di famiglia (coniuge, figli, familiari).

Detrazioni oggettive: sono inerenti alla tipologia di reddito (detrazioni per lavoro
dipendente e detrazioni pe: iavoro autonomo e d’'impresa).

Ires

Definizione: imposca diretta, personale, con aliquote proporzionali che colpisce il
reddito complessi/o netto delle persone

giuridiche: reclizzato nell’esercizio.

Soggetti passivi: societa di capitali, enti commerciali, enti non commerciali, ecc.
Aliquota: 24%

Periodo d'imposta: I'esercizio.

Irap

Definizione: imposta diretta, reale, con aliquota proporzionale

Soggetti passivi; societa, imprese individuali, professionisti ed artisti, enti
commerciali e non (compresi gli Enti Pubblici).

Aliquota:3,9%

Base imponibile: ricavi - costi deducibili
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La dichiarazione dei redditi

La dichiarazione dei redditi € quel documento che permette al
contribuente di autodeterminare il suo debito d’'imposta ed
all’Amministrazione finanziaria di effettuarne il controllo. La
dichiarazione dei redditi deve esser compilata su stampati predisposti ed
approvati dal Ministero delle Finanze. Nel passato i modelli di di-
chiarazione erano:

e Modello Redditi Persone Fisiche per le persone fisiche;

e Modello Redditi Societa di Persone per le societa di persor €;

e Modello Redditi Societa di Capitali per le societa di couitale.

La dichiarazione dei redditi delle persone fisi~he
L'obbligo della dichiarazione & generalizzzto, ma a questo principio
generale sono apportate numerose derogte. Cosi non sono obbligati alla
dichiarazione i seguenti soggetti (nor. obbligati alla tenuta di scritture
contabili):
¢ le persone fisiche che non possiedono alcun reddito;
e che possiedono solo radditi esenti, redditi soggetti a ritenuta alla
fonte a titolo definit've 0 ad imposta sostitutiva;
e con esclusivameite redditi di terreni e fabbricati non superiori
complessivemcrnte a euro 500,00 al lordo della deduzione per
abitaziorie principale e pertinenze;
e con zzio il reddito da abitazione principale e relative pertinenze;
e con solo reddito di lavoro dipendente da un unico datore di lavoro
obbligato ad effettuare le ritenute Irpef o solo reddito da lavoro
dipendente anche corrisposto da piu datori di lavoro se l'ultimo ha
effettuato il conguaglio tenendo conto dei precedenti;
e con reddito di lavoro dipendente conseguito da un unico datore di
lavoro (o da piu datori di lavoro se & stato effettuato il conguaglio)

ed il reddito dell’abitazione principale;
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e con solo redditi di lavoro dipendente, anche da piu datori di lavoro
e altri redditi (diversi da impresa, arte e professione), per i quali la
differenza fra imposta dovuta e detrazioni spettanti per lavoro
dipendente e carichi di famiglia non € superiore a euro 10,33;

e con solo redditi diversi da lavoro dipendente, impresa, arte o
professione, per i quali la differenza a debito fra imposta dovuta e

detrazioni per carichi di famiglia non supera euro 10,33 .

Contenuto della dichiarazione

La struttura del Modello Unico &€ composta di tre fascicoli, ciascuno

dei quali ha una sua funzione specifica:

Fascicolo 1 - comprende:

e il frontespizio (dati identificativi del dichicrante);

e una seconda facciata (spazi per ind'care i tipi di dichiarazione - i
dati relativi al dichiarante o al rappresentante legale - lo spazio per
la scelta dell’'otto e del cinque var mille - quello per la sottoscrizione
del modello);

e i quadri dei redditi RA'- RB - RC - RN - RP - RV - RX

Fascicolo 2 - comprende:

e i modelli n=ccssari ai contribuenti NON obbligati alla tenuta delle
scritture ontabili per i redditi non compresi nel fascicolo 1 e cioe i
quadr P2 - RH - RI - RL - RM - RR - RT - RW.

Fascicolo 3 - comprende:

e i modelli necessari per dichiarare i contributi previdenziali e i redditi
da parte dei contribuenti obbligati alla tenuta delle scritture contabili
(anche questi di colore celeste e contrassegnati dalla lettera R) e
cioézi quadri RD/ RQ - RE - RF - RG - RJ/RY - RR - RS - RV.

II modello di dichiarazione IVA, da inviare in forma autonoma, ha
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struttura modulare ed e costituito da:
o frontespizio riepilogativo contenente i dati identificativi del
contribuente ed il conguaglio annuale IVA da versare o a credito
(quadro VX) nonché la sottoscrizione del dichiarante;
e un modulo composto da piu fogli dove vengono evidenziati i dati
contabili e gli altri dati relativi all’attivita svolta ( quadri VA - VB - VC
- VD - VE - VF - VG - VH- VK);
e un modello VR da presentare direttamente al Concessionario in
caso di richiesta di rimborso.

I modelli Irap e 770 hanno modulistica e modalita di invio autonome.

Presentazione - Domicilio fiscale - Allegati

La presentazione del modello Unico - rcrsone fisiche si effettua
consegnando la dichiarazione a:

e professionisti, Caf o altri inteirnediari abilitati che curano la

trasmissione telematica;

e direttamente all’Amminisirazione finanziaria tramite Internet o

Entratel.

I modello Unico deve esser presentato ai soggetti abilitati a
prescindere dal dornic.iio fiscale del contribuente.

La documentazione probatoria deve esser conservata sino alla
scadenza dei tarmini di accertamento relativi al periodo d’'imposta.

Le dichiarazioni vanno presentate entro il 30 settembre dell’anno
successivo a quello d'imposta, mentre i versamenti, di regola, vanno

effettuati entro il 16 giugno.

Dichiarazione congiunta

Con il modello Unico non & piu possibile presentare la dichiarazione
congiunta fra coniugi (si pud soltanto utilizzare tale possibilita tramite il
modello 730).
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La dichiarazione dei redditi delle societa di persone

Sono tenuti a presentare il modello * Unico - societa di persone”, le
societa di persone (s.n.c. - s.a.s. - societa semplici - societa di fatto o
irregolari - societa di armamento) e le associazioni senza personalita
giuridica di professionisti o artisti. Tutti questi soggetti utilizzano il mod.
“Unico societa di persone” soltanto in quanto residenti.

Il reddito netto determinato dalle societa di persone viene poi
ripartito fra i singoli soci 0 associati che dovranno inserirlo nella propria
dichiarazione fiscale.

Per quanto riguarda invece I'IRAP, la societa provvedera a
determinare l'imponibile ed a versare la relativa imrosta tramite il

modello unificato di pagamento (mod, F24)

La dichiarazione dei redditi delle societa di capitali ed enti

Le societa di capitale e gli altri soggetti IRES sono tenuti alla
presentazione dei redditi in ogni caso, quindi anche in assenza di
reddito.

Il *modello Unico - socieca di capitali” € composto da quattro modelli:

e uno contenente i quc dri da utilizzare per la dichiarazione dei redditi

(contrassegnata daila lettera R);

e uno per la dichiarazione Iva (lettera V);

Alla dichiarazione non va allegato alcun documento, neppure il
bilancio (i! cui deposito va effettuato alla Camera di Commercio con
procedura telematica separatamente). La documentazione deve esser
conservata dal contribuente fino alla scadenza dei termini di
accertamento relativi al corrispondente periodo d’'imposta.

Le societa di capitale, gli enti commerciali e gli Enti non Commerciali
hanno l'obbligo della trasmissione telematica diretta o tramite un
intermediario autorizzato.

Con il Modello Redditi Societa di Capitali viene dichiarato il reddito
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cosi come risulta dal bilancio ed apportandovi le rettifiche in aumento o
in diminuzione in relazione alla necessita di adeguare la normativa del
codice civile in tema di redazione di bilancio alla normativa fiscale in
materia di determinazione del reddito imponibile.

Sul reddito imponibile il soggetto passivo dovra pagare I'Ires e I'Irap

(con base imponibile che pud essere, come visto, diversa da quella Irpeg).

Versamento unitario “Fisco - Inps - Regioni” - Delega Unica
I contribuenti utilizzano il modello unificato di pagamnento per
effettuare i seguenti versamenti:
o Irpef e Ires;
¢ Ritenute Irpef;
e Iva;
e Imposte sostitutive delle imposte sui redditi e dell'lva;
e Irap;
e Addizionale Regionale e comunaie Irpef;
e contributi previdenziali devati dai titolari di posizione assicurativa in
una delle gestioni anyministrate dall'Inps comprese le quote
associative degli iscritti alla gestione separata lavoratori artigiani e
commercianti, prcofzssionisti iscritti alla gestione separata lavoratori
autonomi, lavcratori autonomi in agricoltura, pescatori autonomi;
e contribi:ti previdenziali ed assistenziali dovuti dai datori di lavoro,
azienu2 cenute ad utilizzare la denunzia mod. dm 10/2, aziende che
occupano mano d‘opera agricola e dai committenti di prestazioni in
collaborazioni coordinate e continuative.
I versamenti possono esser fatti presso qualsiasi sportello del
Concessionario, una qualsiasi banca abilitata o un qualsiasi ufficio postale.
IT modello unificato di pagamento “mod. F24" & predisposto in tre
copie. Le prime due da trattenere presso l'ente accettante e una da

restituire al contribuente come ricevuta.
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Compensazione e rateazione nella delega unica

Compensazione - con il modello unificato di pagamento € possibile
compensare i crediti ed i debiti relativi alle diverse imposte e contributi
risultanti dalla dichiarazione annuale e dalle denunce periodiche
contributive, compilando gli appositi spazi del mod. F24 (dal 1999 la
compensazione € stata estesa anche ai non titolari di partita IVA).

Rateizzazione - il contribuente pud scegliere fra il versamento in
un’unica soluzione o la rateizzazione delle somme dovute in base al
modello Unico. I dati relativi alla modalita di rateizzazione vaiano indicati
sul mod. F24. Possono esser rateizzati gli importi da versare a saldo o in

acconto, con esclusione di quelli scadenti nei mesi di naveribre e dicembre.

Gli acconti di imposta

Con il meccanismo delle dichiarazioni sui redditi su esposti, le varie
categorie di contribuenti pagano I'impo:ta dovuta anno per anno, o entro
il mese di giugno successivo all’anno solare (persone fisiche) o entro il
settimo mese successivo alla chivsura dell’esercizio (persone giuridiche).

Il legislatore fiscale inotrz ha ritenuto di anticipare la riscossione
delle imposte con l'istituzione degli acconti.

La normativa & la seguente: nel corso di ciascun anno per le persone
fisiche & dovuts o ttolo di acconto d'imposta Irpef per I'anno in corso il
100% dellimposta dovuta nel periodo precedente diminuita delle
detrazioni, uei crediti dimposta e delle ritenute spettanti (Rigo RN 29); per
I'acconto Irap & dovuta la percentuale del 100%. Analoga normativa vale
anche per le societa di persone relativamente all’'ultimo tributo.

Per i soggetti Ires la misura dell’acconto & del 100% dell'imposta
risultante dal quadro RN (rigo RN 28), analoga percentuale & prevista
per |'acconto IRAP.

L'acconto annuale viene suddiviso in due rate:

e la prima scade contemporaneamente al termine dei versamenti
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collegati alla dichiarazione dei redditi ed e pari al 40% dell’acconto
complessivo.

Questa prima rata € dovuta soltanto se superiore ad euro 257,52:

¢ |la seconda scade all’11° mese del periodo d’'imposta (30 novembre
per i periodi allineati all’'anno solare) ed € pari al 60% dell’acconto
complessivo (se si & pagata la prima rata) ed & pari all’acconto
complessivo nel caso contrario.

'acconto non & dovuto se la differenza o imposta dovuta nella dichiarazione

dell'anno precedente non evidenzia un debito superiore ad euro 51,t5.

Il modello 730

E il modello che viene utilizzato dai lavoratori dipendenti ed altri
soggetti assimilati aventi determinati redditi. Tali soggetti possono
rivolgersi per |'assistenza fiscale o al prop‘io sostituto d‘imposta (datore
di lavoro) se esercita tale funzione o ¢ un Caf dipendenti.

Il sostituto d'imposta al quale viene consegnato il mod. 730 deve
tener conto del risultato contahi!e evidenziato (mod. 730-3 se elaborato
dallo stesso datore di lavora oppure nel modello 730-4 se elaborato dai
Caf) ed effettuare il coaguaglio (riduzione delle ritenute a titolo di Irpef
e addizionali) sul ccripenso corrisposto al contribuente nel mese di

luglio (e periodi successivi in caso di ritenute non capienti).

Iva - Presapposti

L'Iva - Imposta sul Valore Aggiunto - colpisce il plusvalore del bene
in conseguenza delle lavorazioni subite e dei passaggi successivi di
proprieta, & stata istituita con D.P.R. 26 ottobre 1972 n. 633, emanato
anche questo in attuazione della Legge delega di riforma tributaria e si
configura come imposta sui consumi, riscossa gradualmente nelle varie
fasi di distribuzione di un bene o di una prestazione di servizio, e rimane

a totale carico del consumatore finale.
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Perché una prestazione professionale o un‘operazione economica sia

assoggettata ad Iva €& necessaria la presenza concomitante di tre

presupposti:

e presupposto oggettivo: deve trattarsi di un‘operazione economica
(vendita di un bene o operazione assimilata ai sensi dell’art. 2 della
normativa IVA) o una prestazione di servizio, verso corrispettivo,
dipendente da un contratto d‘opera, appalto, trasporto, mandato,
spedizione, agenzia, mediazione, deposito e in genere da obbligazioni
di fare o di non fare;

e presupposto soggettivo: deve trattarsi di cessioni di beni o
prestazioni di servizi effettuate da imprenditor:, ar.che se privi di
organizzazione, ovvero nell’esercizio di arti o nrofessioni, da parte di
esercenti l'arte o la professione in moca abituale anche se non
esclusivo;

e presupposto territoriale: deve tretfiarsi di un‘operazione effettuata
nel territorio dello Stato. All'attc siesso delle importazioni i beni sono
assoggettati allimposta, mentre per converso, le vendite all’estero
sono escluse dal campo di applicazione dell’Iva.

Non tutte le operaz'ori rientranti nel campo di applicazione dell’Iva

sono soggette a trihuto. L'art. 10 del D.P.R. 633/72 elenca le operazioni

esenti. Fra que!i= il interessanti ai nostri fini, ricordiamo:

e le oneiazioni di credito e di finanziamento, compreso lo sconto di
cambic!i’ (ma non le operazioni di incasso effetti ), le fidejussioni, le
dilazioni e la gestione dei fondi comuni di investimento;

e le operazioni relative alle assicurazioni e alle riscossioni;

e operazioni relative a valute estere aventi corso legale, quelle relative
ad azioni, obbligazioni ed altri titoli non rappresentativi di merci;

e operazioni relative a riscossioni di tributi;

e |e prestazioni di mandato, mediazione e intermediazione relative

alle operazioni elencate in precedenza;
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¢ la locazione e gli affitti di beni immobili (solo in alcuni casi);

e prestazioni sanitarie di diagnhosi, cura e riabilitazione rese

nell’esercizio del le professioni e arti sanitarie.

La base imponibile dell'lva & costituita dal totale dei corrispettivi
percepiti dal cedente o prestatore (comprese le spese accessorie
sostenute dal fornitore e gli oneri e i debiti accollati all’acquirente) e
rappresenta l'importo su cui va applicata I'Iva.

Soggetti passivi sono coloro che hanno effettuato le operazioni
soggette ad Iva nell’esercizio dell'impresa, arte o professicne. Questi
addebitano la relativa imposta, a titolo di rivalsa, al cliente consumatore
o committente. L'imposta cosi percepita (Iva incassate ¢ a debito) deve
poi essere versata allo Stato dopo aver detratte l'imposta assolta o
dovuta in relazione ai beni o servizi importati ¢ acquistati nel-l’esercizio
di impresa, arte o professione (Iva pagati o a credito).

Non tutta I'lva pagata (o a credito) & nerd detraibile. Non sono infatti
detraibili le spese relative a:

e carburanti e lubrificanti dactinati a veicoli o navi per I'acquisto dei

quali non &€ ammessa |a detrazione dell'imposta (gli agenti di

commercio godono pero di una totale detraibilita dell’'IVA relativa

all'acquisto, imrotazione e manutenzione di ciclomotori, motocicli,
autovetture ¢ cutoveicoli);

e prestazinni alberghiere di somministrazione al pubblico di alimenti

e bevanue, pedaggi autostradali per veicoli ed autovetture;

e omaggi di costo unitario superiore a euro 25,82.

Se il soggetto passivo ha effettuato anche operazioni esenti, I'Iva

detraibile & proporzionalmente ridotta (Pro Rata ).

Aliquote dell'imposta
Le aliquote sono quattro (4% - 5% - 10% - 22%) e sono cosi

suddivise:
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e 4% rappresenta l'aliquota minima e grava sui beni di prima
necessita (es. pane, pasta, olio, frutta fresca, libri giornali, ecc.);

e 5% alle prestazioni di servizi rese da cooperative e loro consorzi in
esecuzione di contratti d’appalto e di convenzioni in generale oltre
che per alcuni tipi di piante (basilico, rosmarino e salvia, origano) e
per prestazioni di trasporto urbano di persone effettuate mediante
mezzi di trasporto abilitati ad eseguire servizi di trasporto marittimo,
lacuale, fluviale e lagunare;

e 10% é& laliquota che grava sulle prestazioni alberghizre e di
somministrazione in genere, inoltre € applicata ad aicuni generi
indicati in apposito elenco come ad esempio presciittio cotto, cereali
tostati e soffiati, zuppe e minestre, condiment:, piante ornamentali,
salsa di olive, ecc. e per alcune prestaziori reiative al settore edile;
e 22% ¢ l'aliquota ordinaria, ovvero quella applicata alla maggioranza dei
beni e servizi, comprese le prestazioni professionali ed i rapporti di

agenzia.

Gli obblighi del contribucnte - La fatturazione delle operazioni

Per ogni operazione deve esser emessa una fattura in duplice copia.
La fattura, oltre alla funzione di documentazione contabile
dell’'operazione, c&ssolve alla duplice funzione di titolo formale che
consente. @i venditore o prestatore del servizio, I'esercizio della rivalsa
e all’'acquirente, committente e in genere a chi fruisce delle prestazioni,
di detrarre I'Iva che gli & stata addebitata.

Per assolvere a queste tre funzioni, la fattura deve pertanto
contenere:

¢ i dati identificativi dei soggetti fra i quali & effettuata I'operazione

(Ditta, denominazione o ragione sociale e se professionisti o privati

cognome e nome - indirizzo, sede legale o amministrativa);

e data e numero progressivo della fattura;
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e |a descrizione delle merci o dei servizi formanti oggetto

dell’operazione;

e |'ammontare dei corrispettivi;

¢ |'aliquota e I'ammontare dell'imposta

Se i beni od i servizi indicati nella fattura sono soggetti ad aliquote
diverse, lI'ammontare dei corrispettivi, l‘aliquota o I'ammontare

dell'imposta devono essere indicati separatamente.

Ogni fattura deve essere numerata progressivamente (per anno),
datata e registrata nell’apposito registro delle fatture emesse e la copia
trattenuta dall’emittente deve esser conservata.

All'obbligo generalizzato della fatturazione sono previste alcune
importanti deroghe o forme particolari:

e non é obbligatoria - se non € espressamente richiesta dal cliente

non oltre il momento di effettuazione dell’'operazione, per (li

esercenti il commercio al dcttaglio, prestazioni alberghiere e

somministrazione di alimenrti € bevande, prestazioni di trasporto di

persone, prestazioni di custodia e di amministrazione di titoli e altre

prestazioni rese da aziende o istituti di credito e da societa

finanziarie, fiduciaiie e SIM; per le operazioni di credito e di

finanziamentn, compreso lo sconto di cambiali, crediti o assegni

bancari, ;e le operazioni di assicurazione e quelle relative a valute,
azioni, sobligazioni e simili e per altre categorie di contribuenti che

prestano servizio al pubblico con carattere di uniformita, frequenza e

importo limitato, autorizzate con apposito decreto del Ministero delle

Finanze;

e non é ammessa - per le cessioni di beni e le prestazioni di servizi

rese da operatori esteri senza stabile organizzazione o

rappresentanza in Italia; per le cessioni di beni effettuate da

agricoltori con volume di affari non superiore ad euro 2.582,28 (lire
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5 milioni) in regime speciale di esonero, per le cessioni di rottami,

carta da macero, cenci, scarti, ecc. effettuate da raccoglitori non

dotati di sede fissa. In questi casi & previsto l'obbligo di un

documento, chiamato autofattura a carico di chi acquista i beni o i

servizi nell’esercizio dell’attivita svolta;

e infine i soggetti che effettuano operazioni esenti, sono dispensati

dall’obbligo della fatturazione, previa comunicazione all’ufficio IVA

competente.

L'obbligo della fatturazione permane se vi & stata esplicia richiesta
in tal senso da parte di chi fruisce della prestazione ed & in ogni caso
obbligatoria per la cessione di oro in pani, verghe, tngo'ti, ecc. e per le
prestazioni rese nell’esercizio di professioni sanicarie, ricovero e cure

prestate da enti ospedalieri o case di cura.

Gli obblighi del contribuente - 1=rmini per I'emissione delle
fatture

Generalmente I'emissione deia fattura deve aver luogo entro un certo
termine, coincidente con i. momento in cui l'operazione si considera

effettuata. Agli effetti I\ A \"'operazione si considera effettuata:

Oggetti D Momento impositivo

1. Beni immobi 1) Alla stipula dell'atto notarile

2. Beni mobiii 2) Alla consegna o spedizione

3. Beni nwobilr o immobili i cui effetti 3) Nel momento in cui si producono tali
traslativi o costitutivi si producono effetti

posteriormente

4. Passaggi da committenti a 4) All'atto della vendita da parte del
commissionari commissionario

5. Destinazione all'autoconsumo 5) All'atto del prelievo

6. Cessioni con contratti estimatori 6) All'atto della rivendita

7. Per le prestazioni di servizi 7) All'atto del pagamento dei corrispettivi

Un caso a sé & rappresentato dalla cessione di beni e dalle prestazioni

di servizi allo Stato ed agli enti assimilati, agli enti pubblici territoriali,
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agli Istituti universitari, agli enti pubblici di assistenza, beneficenza,
ricovero e cura, alle A.S.L. Al fine di non gravare il prestatore o il
cedente degli oneri conseguenti alle lungaggini nei pagamenti da parte
di questi Enti, si & stabilito il principio della separazione fra il sorgere del
credito verso I'ente ed il momento dell’effettuazione dell’operazione che
coincide con il suo pagamento (tale principio ha reso superflua la
consentita procedura delle fatture proforma, che venivano registrate nel
registro delle fatture in sospeso e solo in occasione del pagamento
registrate sul registro delle fatture emesse).

In taluni casi poi I'obbligo della fatturazione & posticipaio rispetto al
momento impositivo. E quindi ammessa la fattvazione differita nei
seguenti casi:

e merci scortate da documento di accompagnamento (documento di

trasporto D.d.T);

e per queste cessioni pu0d essel emessa una sola fattura che

raggruppi piu cessioni.

La fattura deve essere emessa entro il 15 del mese successivo a
quello di consegna o speadizicne del bene e deve contenere gli estremi
del o dei D.A.T.;

e somme ricevi te in deposito da notai, commercialisti e avvocati:

queste somme, se non risulta specificata la destinazione (esempio:

se a titcin di acconto sul corrispettivo o di rimborso spese) devono
essere unnotate in apposito registro e la relativa fattura (nota,
parcella, ecc.) deve essere emessa entro i 60 giorni successivi,
relativamente alle somme riferentesi al pagamento del corrispettivo;

e passaggi da committente a commissionario e contratti estimatori:

in questi casi la fatturazione (immediata) dovrebbe avvenire nel

momento in cui i beni vengono venduti a terzi dall’accipiente o dal

commissionario. Poiché & materialmente impossibile per il

committente o affidante conoscere tempestivamente il momento in
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cui & avvenuta la cessione, & consentito all’accipiente o
commissionario di dare comunicazione dell’'avvenuta vendita entro il
quinto giorno non festivo e il committente o affidante deve emettere
la fattura nei cinque giorni successivi al ricevimento della
comunicazione dell’avvenuta vendita;

e per gli imballaggi e recipienti non restituiti, per i quali era stato
pattuito il rimborso alla resa (bottiglie, tazzine termiche da caffe,
ecc.), puod essere emessa una sola fattura, entro il 31 gennaio, per
tutte le consegne dell'lanno solare precedente. Limponivile sara
costituito dalla somma delle cauzioni corrispondenti ai quantitativi
dei diversi imballaggi non restituiti;

e banche, aziende di credito hanno la possiniiita di raggruppare in
un‘unica fattura tutte le operazioni effettuzte nei confronti di un solo
cliente, per periodi comunque non supenori ad un mese. La fattura
riepilogativa deve comunque esser> spedita o consegnata prima del

termine utile per la liquidazione periodica.

Gli obblighi del contribucnte - L’autofattura

Se il contribuente noir ha ricevuto la fattura entro i quattro mesi

dall’effettuazione de!l’crerazione, pud emettere autofattura, con l'indicazione
di tutti i dati previsti per le fatture. Copia dell’autofattura deve essere altresi

presentata 2i!'Ufficio Iva e deve essere versata la relativa imposta.

Altre 1pzcesi di autofatturazione sono previste per:

e chi acquista dei beni o servizi da un non residente privo di stabile
organizzazione o di rappresentante fiscale in Italia;

¢ chi acquista rottami, cenci, carta da macero da raccoglitori ambulanti;
e chi acquista beni o servizi da produttori agricoli o ittici in regime di
esonero;

e chi effettua autoconsumo;

e chi acquista beni o servizi in territorio comunitario.
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Gli obblighi del contribuente — Scontrino fiscale e ricevuta fiscale
Per documentare le spese sostenute ai fini delle imposte dirette, a
partire dal 1997 sono utilizzabili sia lo scontrino fiscale integrato

(scontrino parlante) che la ricevuta fiscale integrata.

Scontrino parlante

Consiste in uno scontrino integrato ai fini della deducibilita dei costi
in esso espressi. Deve contenere la descrizione delle operazioni (natura,
qualita e quantita dei beni) che puo essere indicata in modo at breviato
ma comprensibile nonché il codice fiscale del cliente. Devono

considerarsi illegittime eventuali integrazioni manuali 2 cramite timbri.

Ricevuta fiscale integrata
Anche la ricevuta fiscale puo essere ucilizzata come giustificativo ai
fini delle imposte sui redditi purché a cu:ra dell’emittente venga riportato

il codice fiscale del cliente.

Fatturazione immediata
La fatturazione imm==a’ata sostituisce lo scontrino o la ricevuta fiscale
solo se viene rilasciata contestualmente alla consegna dei beni o

all’'ultimazione d<!'a prestazione.

Fatturazicne elettronica
Introdotta ormai da tempo nell’ambito delle operazioni nei confronti
delle Pubbliche amministrazioni, la fattura € diventata obbligatoria per la
generalita delle cessioni di beni e prestazioni di servizi poste in essere nel
settore privato, tra soggetti residenti o stabiliti nel territorio dello Stato.
A partire infatti dal 1° gennaio 2019 tutti i contribuenti sono tenuti
all’emissione della fattura in formato elettronico. Le fatture elettroniche

emesse nei confronti della Pubblica amministrazione (D.M. 3.4.2013 n. 55)
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e quelle emesse fra privati devono essere necessariamente generate nel
formato XML (eXstensible Markup Language). Si prevede |'obbligo di
adozione della fatturazione elettronica con riferimento alle cessioni di beni
e alle prestazioni di servizi effettuate tra soggetti residenti o stabiliti nel
territorio dello Stato.

L'obbligo non riguarda soltanto le operazioni cd. «Business to Business»
(B2B), effettuate verso altri soggetti passivi (imprenditori, artisti e
professionisti), ma anche quelle cd. «Business to Consumer» (B2C), poste
in essere nei confronti di cessionari e committenti privati.

L'obbligo di emissione della fattura elettronica non riguaria:

¢ | soggetti che hanno aderito al regime di vantazgio di cui all’art. 27,

co. 1 e 2 del D.L. 98/2011;

e i soggetti che hanno aderito al regime forfeterio ai cui all’art. 1, co. 54 - 89

della L. 190/2014;

e | produttori agricoli esonerati di cui all’2it. 34, co. 6 del D.PR. 633/1972.

Il Sistema di Interscambio ¢ un sistema informatico, gestito
dall’Agenzia delle Entrate, in arado di ricevere le fatture elettroniche,
effettuare controlli sui file ricevuti e, ove i controlli siano stati superati,
trasmettere le fatture «i Jlestinatari.

Il processo di “arturazione elettronica si articola sostanzialmente
nelle seguenti fosi:

1. creazivne del documento in formato XML;

2. tracrmiissione al cd. «Sistema di Interscambio» (SdI), canale

telematico gestito dall’/Agenzia delle Entrate;

3. controllo del file da parte del Sistema di Interscambio;

4. in caso di esito negativo dei controlli, invio, da parte del SdI, della

ricevuta di scarto al trasmittente;

5. in caso di esito positivo dei controlli, recapito, da parte del SdI, del

documento al destinatario;

6. conservazione del documento.
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Registrazione delle fatture

Sia le fatture emesse che quelle ricevute devono essere registrate in
appositi registri.

Le fatture emesse devono essere registrate in ordine progressivo nel
registro delle fatture emesse:

e |e fatture immediate entro 15 giorni dalla data di emissione

(liquidazione pero con riferimento alla data di emissione);

e e fatture differite entro il 15 del mese successivo a quello di consegna

0 spedizione del bene (liquidazione con riferimento zl mese di

effettuazione dell’'operazione).

Le fatture di acquisto vanno numerate in ordiae d. ricevimento e
registrate anteriormente alla liquidazione periodica o alla dichiarazione
annuale nella quale & esercitato il diritto al'a detrazione della relativa
Iva. Il termine di registrazione e di esercizio della detrazione scade al
secondo anno d'imposta successivo a quello in cui il diritto & sorto.

Qualora nella tenuta delle revistrazioni vengano utilizzati mezzi
elettrocontabili sia direttamenia che indirettamente tramite centri di
elaborazione dati, i termini ordinari di registrazione sono ampliati a 60
giorni, fermo restando ‘obpligo di rispettare la “competenza” della data
di emissione delle “a“ture (che devono partecipare alla liquidazione Iva
in base alla data di emissione) ed i termini di liquidazione Iva.

I commeicienti al minuto, gli esercenti attivita di somministrazione di
alimenti ¢ bevande, gli esercenti attivita alberghiere, in luogo della
registrazione delle singole fatture, possono registrare in un apposito registro
(registro dei corrispettivi) 'ammontare complessivo dei corrispettivi percepiti
in ciascun giorno distinti per aliquote. Tale registrazione deve esser effettuata
entro il giorno non festivo successivo all’effettuazione delle cessioni di beni
(termine prolungato a 60 giorni in caso di contabilita meccanizzata e salvo la
facolta di annotazione riepilogativa mensile entro il 15 del mese successivo

allegando gli scontrini riepilogativi giornalieri).
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La contabilita - I Registri - Contabilita ordinaria e semplificata
In un‘altra parte di quest’opera si tratta della contabilita, dei registri
obbligatori e dei vari regimi di contabilita.

Ad essa si fa rinvio anche per quanto concerne I'Iva.

La dichiarazione annuale - I Versamenti periodici

Periodicamente (mensilmente o trimestralmente) o nel caso dei
regime delle “nuove iniziative produttive” annualmente il contribuente
deve liquidare I'imposta e versarla all’Amministrazione finaniaria.

La liquidazione dellimposta consiste nel determinare 'a differenza fra
I'Iva evidenziata sulle fatture emesse e I|'Iva de‘raih.le relativa alle
fatture di acquisto. Tale calcolo deve esser fctin periodicamente ed
annotato in una sezione del registro delle fatture emesse (o del registro
dei corrispettivi).

Nella liquidazione occorre tener contc che il momento dell’esigibilita
dell’lva (cioé il momento in cui auasta diventa un credito per I’'Erario)
coincide con i termini di cfiettuazione dell’operazione e non
necessariamente con i termini previsti per gli altri obblighi Iva (es.
registrazione).

La liquidazione deve esser fatta di regola mensilmente, ed il
pagamento delia relativa imposta deve esser effettuato entro il 16 del
mese success1vo a quello oggetto della liquidazione.

I contibuenti che nell’anno solare precedente hanno realizzato un
volume d’affari inferiore a:

e euro 500.000,00 per le imprese che svolgono prestazioni di servizi

e euro 800.000,00 per le imprese che svolgono altre attivita

hanno la possibilita di optare per la liquidazione ed il versamento
dell’Iva trimestrale versando in aggiunta all'imposta l'interesse dell’1%.

Tale opzione deve essere fatta o nella dichiarazione inizio attivita o,

se successiva, nella dichiarazione annuale Iva e comporta la possibilita
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di liquidare e versare I'lva periodica relativa ai primi tre trimestri solari
entro il 16 del secondo mese successivo a ciascun trimestre solare.

La liquidazione ed il pagamento dell’ultimo trimestre solare devono
esser fatti entro il 16 marzo. Il versamento puo esser fatto entro lo
stesso termine senza maggiorazioni, oppure in sede di dichiarazione
unificata maggiorando in tal caso I'imposta dello 0,4% per ogni mese o
frazione di mese, a titolo di interessi (in tal caso si puo utilizzare la
compensazione con altre imposte o contributi).

II versamento dell'lva, come gia esposto, va fatto con il modello
unificato di pagamento (mod. F24) presso gli sporteni di qualsiasi
Concessionario, delle banche convenzionate e delle agenzie postali.

Qualora Iimporto da versare nelle liquidazioni periodiche non
superasse l'importo di euro 25,82, il versamento dovra essere effettuato
insieme a quello relativo alla liquidazione oeriodica successiva. Nel caso
in cui risulti un credito di imposta, quescn potra esser compensato nella
liquidazione successiva.

Annualmente poi i contribuenti devono presentare la dichiarazione
annuale Iva (normalmente .n via unificata cioé con il modello unico - per
alcuni soggetti in via autonoma) che rappresenta il riepilogo delle
operazioni attive e passive effettuate nell’anno precedente a quello di
presentazione < uzcermina la liquidazione definitiva del debito o credito
d'imposta. ia stessa ha la funzione di determinare il volume d’affari
dell’'anno rcrecedente, I'imposta detraibile e la percentuale del prorata
per I'anno successivo. Nel quadro VO possono poi esercitarsi le opzioni
e revoche relative sia all'imposta che ai regimi contabili (dal 1998 vige
perd anche il principio del cosiddetto “atteggiamento concludente”).

La dichiarazione annuale “autonoma” deve esser presentata nel
periodo compreso tra il 1° febbraio e il 30 aprile dell’anno successivo al
periodo d'imposta.

Il versamento dell’eventuale imposta a debito deve essere effettuato

201



202

Capitolo XI

entro il 16 marzo, oppure in sede di Dichiarazione dei Redditi con la
maggiorazione dello 0,4% per ogni mese di ritardo.

Se nella dichiarazione annuale risulta un saldo a credito per il
contribuente si pud o chiedere il rimborso totale o parziale ove ne
sussistono le condizioni, o il riporto all'anno successivo del credito

nonché I'eventuale compensazione.

Il documento di trasporto

Il D.p.r. 472/96 ha stabilito la soppressione dell’'obbligo de¢lla bolla di
accompagnhamento (che rimane obbligatoria solo in casi patticolari quali
tabacchi, fiammiferi prodotti assoggettati ad accisz, e-c.).

Il principio generale della non obbligatorictd del documento di
accompaghamento trova due eccezioni:

o fatturazione differita;

e movimenti di beni a titolo non tras<!afivo della proprieta (reso merci,

merci inviate in deposito o in cconeo lavorazione, ecc.). In tal caso il

D.d.T. deve indicare la causcle del trasporto per combattere la c.d.

“presunzione di vendita’

Il documento di tresporto deve essere emesso almeno in duplice
copia e deve contenere:

e l'indicaziora cella data;

e le gencralita del cedente (ditta, ragione o denominazione sociale,

indirizzz, numero di partita Iva, eventuale iscrizione nel registro delle

imprese);

e le generalita del cessionario e dell’eventuale impresa incaricata del

trasporto (vettore);

e natura, qualita e quantita dei beni;

e nhumerazione progressiva (per anno solare).
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Documento di trasporto

Ditta Verdi Mario Via Torino 18

38100 Trento

P IVA s v e
Spett.le

SORGEI S.R.L.

Via Roma 120100 Milano

Documento di trasporto n. ......cccceeevveeenne. del o
Descrizione dei beni:

Natura ......cccooeevvvvinne

Qualita v

Quantita ..ococeeveveeeeens

Incaricato del trasporto:

Lo scontrino fiscale puo sostituire il DAt per consentire I'emissione
della fattura differita a z0~dizione che lo scontrino riporti natura, qualita
e quantita dell’'operazione e che sia integrato con i dati identificativi ed
il codice fiscale ac! cliente.

I docurianti di trasporto devono esser conservati secondo le
disposizicni dell’art. 39 DPR 633/72.
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IVA -imposta sul valore aggiunto

Definizione: I'lva & un’imposta indiretta che si applica alle cessioni di beni ad alle
prestazioni di servizi effettuate, in Italia, da imprenditori, artisti e professionisti, e
alle importazioni da chiunque effettuate.

Base imponibile: valore sul quale viene calcolata I'imposta.
Aliquote Iva: 4% - 5% - 10% - 22%

Meccanismo della detrazione:
Iva a debito - Iva a credito = Iva da pagare

Registri Iva:
Registro delle fatture emesse (o registro dei Corrispeattivi). Registro delle fatture di
acquisto.

Autofattura: documento che I'imprenditore e mette nei confronti di se stesso quando
acquista da soggetti non obbligati all’emizzione della fattura, in caso di autoconsumo
ed alcuni altri casi specifici

Fatturazione:
anticipata immediata differiia

Liquidazione e versameirto dell’Iva: mensile — trimestrale (opzione pill interesse 1%)
- annuale

Dichiarazione ¢niiuale: in via autonoma

Modalita di determinazione del reddito d’impresa — Tassazione
in base alle scritture contabili

La riforma tributaria introdotta con effetto dal 1° gennaio 1974, ha
come cardine fondamentale la tassazione dei redditi d'impresa e dei redditi
derivanti dall’esercizio di arti e professioni sulla base delle risultanze delle
scritture contabili.

I redditi d'impresa sono quindi tassati sulla base delle risultanze del
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conto economico; a queste, nella dichiarazione annuale vengono apportate
le variazioni in aumento o in diminuzione stabilite dalle normative per la
determinazione del reddito d'impresa. Da cio deriva che le scritture sono
quelle del bilancio civilistico — economico e che le apportazioni volute dal
legislatore fiscale (creazione di appositi fondi per I'accantonamento delle
plusvalenze da reinvestire, per le sopravvenienze attive, ecc.) con le
conseguenti variazioni, vanno effettuate non nelle scritture ma nella
dichiarazione. Il bilancio rimane quindi quello “civilistico”.

La normativa ha tenuto conto anche della onerosita che un obbligo
generalizzato della tenuta delle scritture contabili poteva incidere sulle
imprese di piccole dimensioni. Cosi, ha previsto per cuecte, la possibilita di
utilizzare la contabilita semplificata consistente nei'a tenuta dei registri Iva
integrati con le operazione escluse dal tributo.

Poiché nel Codice Civile non & ben celineata la figura del piccolo
imprenditore, il legislatore fiscale ha rilenuto di individuarlo direttamente
in quelle imprese i cui corrispettivi ragistrati o soggetti a registrazione agli
effetti Iva in un periodo d'imposta, non abbiano superato euro 400.000,00
se imprese di servizi o euro 700.000,00 se con altre attivita.

Gli imprenditori minor’ possono comunque optare per la contabilita
ordinaria. L'opzione deve esser fatta o in sede di dichiarazione inizio attivita
0 successivamentc in sede di dichiarazione annuale Iva (quadro VO). Dal
1998 & nrevisto che il contribuente minore possa adottare il regime
ordinario cznza darne alcuna comunicazione ma semplicemente attuando
concretamente gli adempimenti richiesti (comportamento concludente).

Non possono avvalersi delle disposizioni riguardanti le imprese minori,
le societa di capitali e gli altri Enti o societa soggette all'Ires ad esclusione

degli enti non commerciali per I'eventuale attivita commerciale esercitata.
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I soggetti passivi

I soggetti passivi ai quali sono destinate le horme contenute del capo VI
del Testo Unico Imposte sui Redditi sono tutti coloro che in forma individuale
o collettiva esercitano un’attivita commerciale (criterio oggettivo).

In sostanza si tratta degli imprenditori e delle societa che esercitano
le attivita indicate nell’art. 2195 del Codice Civile:

e attivita industriale di produzione diretta alla produzione di beni o

servizi;

e attivita intermediaria nella circolazione dei beni;

e attivita di trasporto per terra, per acqua e per aria:

e attivita bancaria e assicurativa;

e altre attivita ausiliarie alle precedenti.

Al criterio oggettivo sopra menzionato va aggiunto il criterio soggettivo.
Per tale criterio i redditi degli Enti commerciali, delle societa di capitali e di
persone vengono determinati unitariamente in base alle norme del reddito
d'impresa.

Sono quindi soggetti passivi:
e gli imprenditori individuali: sono tali le persone fisiche residenti (si
considerano coloro cri2 sono iscritti all'anagrafe della popolazione
residente, coloro cte hanno nel territorio dello Stato la sede principale dei
loro affari, ccinic che vi dimorano per pil di sei mesi, e le persone fisiche
non resicend (per i redditi d'impresa prodotti nello Stato) che esercitano
le attivitd suddette;

e le societa commerciali di persone ed i soggetti ad esse assimilabili: si

tratta delle societa in nome collettivo ed in accomandita semplice che

hanno nel territorio dello Stato la sede legale 0 amministrativa o I'oggetto
principale . della loro attivita. Sono assimilate a questi soggetti:

e le societa di armamento;

e le societa di fatto che abbiano per oggetto l|'esercizio di attivita

commerciali.
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I redditi di questi soggetti, a termini dell’art. 6 del D.P.R. n. 597/73,
sono con-siderati redditi d'impresa da qualsiasi fonte provengano. Se
queste societa eserci tano attivita diverse da quelle indicate dall’art.
2195 codice civile, il reddito si determina sempre a norma del Titolo V
del D.P.R. 597/73.

I redditi delle societa in rassegna, per effetto del principio della
“trasparenza del soggetto”, vanno imputati ai soci sulla base delle quote
di partecipazione (in mancanza in parti uguali), indipendentemente dalla
loro percezione.

Dal periodo d'imposta 2002 ¢ introdotta la “possibilite” di tassare il
reddito d'impresa con aliquota proporzionale (art. 9 'egge 388/2000).
Con tale nuovo regime viene meno il principio i hase al quale i redditi
prodotti dalle societa sono attribuiti ai soci indinendentemente dalla loro
percezione.

Le societa in nome collettivo ed in accomandita semplice non sono
soggetti passivi dell'Irpef, ma de.!'lrap; ai fini del tributo personale

soggetti passivi sono invece i sccl per i redditi ad essi imputati.

Le imprese familia~

L'art. 89 delia izgge n. 151 del 19/5/1975 ha introdotto ai fini fiscali
la figura dei'irnpresa familiare indicata nell’art. 230 del Codice Civile.

Questa iinpresa che si avvale del lavoro dei familiari dellimprenditore,
deve essere costituita con atto pubblico o con scrittura privata autenticata
redatti prima dell'inizio del periodo d'imposta.

L'impresa familiare & un‘impresa individuale che presenta le seguenti
caratteristiche:

¢ | partecipanti possono essere il coniuge, i parenti (entro il 3° grado)

o affini (entro il 2° grado) dell'imprenditore;

e |'apporto dei familiari & costituito solamente dalla loro opera;
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e | familiari partecipano soltanto agli utili e non alle perdite (che
restano in capo al titolare);

e gli utili (o redditi) vengono imputati in base alle quote stabilite
nell’atto di “determinazione”, in misura non superiore al 49% del
reddito d'impresa;

e | familiari possono trasferire le loro quote solo ad altri familiari
dell'imprenditore o allo stesso, i cedenti perd hanno diritto ad una
parte degli incrementi;

e essendo un’impresa individuale, in caso di procedura cor corsuale
(fallimento) vi € soggetto ad essa solo il titolare.

Alla dichiarazione annuale deve essere allegato ' piospetto di riparto

reddito e la dichiarazione di effettiva prestazione dell’attivita

nellimpresa famigliare.

La possibilita prevista dall’art. 9 della legge 388/200 € estesa anche

alle imprese familiari.

Differenze fra societa commerciale di persone ed impresa

familiare

Le differenze frz cu.esti soggetti sono in tal modo sintetizzabili:

Societa di persorc Imprese familiari

Sono sociata commerciali Sono imprese individuali

I soci partecipano agli utili ed alle perdite I familiari partecipano solo agli utili, le

perdite rimangono a carico del titolare

Ai soci che recedono nel corso dell'anno, Ai familiari che cessano o che subentrano
se non vi & patto contrario, non si nel corso dell'anno va imputata il rateo
imputano i redditi; questi vanno imputati della quota di reddito

solo ai soci risultanti al 31 dicembre

Le quote possono essere cedute a terzi

I soci possono essere estranei fra di loro | II familiare puo cedere le quote solo ad

altri familiari
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Societa di persone

I soci possono essere estranei fra di loro

La procedura concorsuale coinvolge i soci

I soci apportano capitale e opera (quasi
sempre)

La costituzione delle S.n.c. e S.a.s.
avviene con atto pubblico o con scrittura
privata con firme autenticate

Imprese familiari

I familiari devono essere il coniuge, i
parenti e gli affini dell'imprenditore
(entro i gradi stabiliti)

La procedura concorsuale coinvolge solo
il titolare

I familiari apportano solo la loro opera

La costituzione avviene cun atto unilate-
rale del titolare in forma pubblica o con
scrittura privata tutenticata

I soggetti passivi di reddito di lavoro eutcnomo

I soggetti passivi in questione si distiaguono in:
Persone fisiche esercenti arti o profe:ssioni

Sono i soggetti iscritti all’lan=grafe della popolazione residente e le
persone fisiche cittadini stranieri che vi dimorano per piu di sei mesi,
nonché quelle non resicenti per i redditi prodotti nello Stato per attivita
ivi esercitate, che esercitano per professione abituale ancorché non
esclusiva, senza vincolo di subordinazione, un’attivita professionale o
artistica (o atiivita di prestazione di servizi non rientrante nell’art. 2195

del C.C. nor. organizzata in forma di impresa).

Associazioni fra artisti o professionisti - societa semplici

Le associazioni professionali fra artisti e professionisti sono costituite
da piu persone fisiche che si uniscono per svolgere arti e professioni per
cui € necessaria l'iscrizione ad albi (avvocati, notati, medici, ecc.) o altre
attivita di lavoro autonomo.

Le societa semplici

non potendo produrre redditi d'impresa

producono esclusivamente redditi di lavoro autonomo (o redditi fondiari,
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di capitale, di partecipazione in societa di persone e diversi).

Sono da escludere societa in nome collettivo e in accomandita
semplice fra artisti e professionisti poiché queste societa per
disposizione di legge possiedono esclusivamente reddito d’'impresa (es.
gli avvocati dopo il D. Igs 96/2001 possono costituirsi anche in societa

che in tal caso saranno soggetti passivi di reddito d'impresa).

I soggetti obbligati alla tenuta delle scritture contabili
I soggetti in questione sono elencati nellart. 13 del D.P.R. 2/8/19,3 n. 600.
Si possono cosi raggruppare:

a) Societa ed enti soggetti all'Irpeg:
- societa per azioni;
- societa in accomandita per azioni;
- societa a responsabilita limitata;
- societa cooperative;
- societa di mutua assicurazione;
- enti commerciali;
- enti non commerciali

b) Societa di persone © cui soci sono soggetti Irpef:

societa in name collettivo;

societa in accomandita semplice;

societ> di armamento;
- socizca di fatto commerciali.
c) Persone fisiche esercenti attivita commerciali.
d) Persone fisiche esercenti arti o professioni.
e) Societa semplici o associazioni fra artisti e professionisti.
f) Soggetti obbligati ad operare ritenute alla fonte a titolo d‘acconto

o di imposta.
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Principali tipi di contabilita

I principali tipi di contabilita (oltre ai regimi previsti per i contribuenti
“minimi” di cui si dira oltre) sono:

Regime ordinario - si applica alle imprese individuali, societa di persone
o assimilate, enti non commerciali esercenti attivita d'impresa con ricavi
nell'anno precedente superiori a euro 500.000,00 (per le attivita di servizi)
o euro 800.000,00 (per le altre attivita) o che hanno esercitato I'opzione e
in ogni caso ai soggetti Irpeg (esclusi gli enti non commerciali).

Regime semplificato - soggetti ammessi sono le imprese individuali,
societa di persone e soggetti assimilati con ricavi non superiori a euro
500.000,00 (prestazione di servizi) e a euro 800.C0C, 00 (altre attivita
d'impresa), salvo la facolta d’opzione per la ccntabilita ordinaria. Dal
1/1/1997 tutti gli artisti e professionisti con qualsiasi volume di affari
rientrano in contabilita semplificata salvo anche qui facolta d’opzione.

Opzione per la contabilita ordinaric - Come si & gia accennato nella
parte generale, i contribuenti (socicta di persone e imprese individuali)
che non superano i volumi indicati (soggetti minori) nonché gli artisti e

professionisti, possono optare per la contabilita ordinaria.

Libri e scrittur2 dei soggetti obbligati alla tenuta della
contabilita or'i:aria
A) Scriti.ue previste dal codice civile:
- libro-giornale libro degli inventari.
B) Scritture previste dalla normativa Iva
- registro delle fatture emesse, registro dei corrispettivi, registro
degli acquisti, altri registri specifici in relazione all’attivita svolta.
C) Scritture particolari introdotte dal d.p.r. 29/9/1973 n. 600:
- scritture ausiliarie per categorie di elementi patrimoniali (conti di mastro);
- scritture ausiliarie di magazzino, registro dei beni ammortizzabili

(dal 1997 la sua tenuta é facoltativa).
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D) Scritture previste dal codice civile per le societa di capitali:
- libro soci libro dei verbali delle assemblee dei soci;
- libro dei verbali del consiglio di amministrazione;
- libro dei verbali del collegio sindacale (se costituito);
- libro delle obbligazioni e degli obbligazionisti (se sono state
emesse obbligazioni).
E) Scritture previste da leggi speciali in relazione alla
specifica attivita:
- registri utif (per le imprese che trattano prodotti scggetti a
imposta di fabbricazione);
- libro unico del lavoro
La legge 383/2001 ha stabilito che libro giornale e libro degli
inventari devono essere numerati progressivamente perd non sono pil
soggetti né a bollatura né a vidimazione. Misura analoga & prevista per
i registri Iva che vengono esclusi dal'a bollatura pur continuando ad

essere richiesta la nhumerazione progressiva.

Determinazione del. reddito d’impresa per le imprese in
contabilita ordinaria

Il reddito d’imoresa, per le imprese a contabilita ordinaria &
determinato per uifferenza fra elementi positivi ed elementi negativi del
reddito stess9.

Sono c¢!cmenti positivi:

e j ricavi;

¢ le plusvalenze patrimoniali;

¢ |e sopravvenienze attive.

Sono elementi negativi:

e j costi;

e le minusvalenze patrimoniali;

e |le sopravvenienze passive.
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I ricavi

Costituiscono ricavi i corrispettivi delle cessioni di beni e delle
prestazioni di servizio alla cui produzione o al cui scambio & diretta
I'attivita dell'impresa, nonché i corrispettivi delle cessioni di materie
prime, sussidiarie, semilavorate e merci acquistate per essere impiegate

nella produzione.

Le plusvalenze patrimoniali

Plusvalenza patrimoniale € il maggior valore attributtc ad un
elemento patrimoniale rispetto al valore di costo o al valore originario o
di riferimento del cespite, in dipendenza di circostarize varie, quali
operazioni speculative, realizzo del bene, permuta, ecc.

Nella cessione dei beni & plusvalenza il maggior valore realizzato
rispetto all’'ultimo valore riconosciuto ai “ini delle imposte sul reddito,

cioé del costo storico diminuito delle ¢uecte di ammortamento.

Sopravvenienze attive

Sono componenti straordinarie del reddito, cioé variazioni non dovute
alla gestione tipica dell in:presa.

Sono ad esempio sopravvenienze attive quelle derivanti dalla
insussistenza di ccsti od oneri dedotti o di passivita iscritte in bilancio in
precedenti pariodi d'imposta.

Nella Lrassi ministeriale sono state considerate sopravvenienze attive:

¢ |'indennizzo assicurativo di merci incendiate, liquidato in misura

superiore a quello contabilizzato;

¢ lindennita di mancato preavviso corrisposto dal prestatore di

lavoro;

e un credito non contabilizzato in bilancio nell’esercizio in cui & stata

emessa la fattura e contabilizzato invece nell’esercizio in cui &

avvenuta la riscossione.
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Sono inoltre considerate sopravvenienze attive:

e le somme di denaro o i beni in natura ricevuti a titolo di contributo
o di liberalita, ad esclusione dei contributi in conto esercizio
corrisposti a norma di legge dallo Stato o dagli Enti Pubblica;

¢ il valore nominale delle azioni ricevute gratuitamente e I'aumento gratuito
del valor nominale di quelle gia possedute, sempre che i titoli azionari non
siano compresi fra i beni al cui scambio & diretta I'attivita d'impresa;

e il valore nominale delle quote di s.r.l. ricevute gratuitamente e
I'aumento gratuito del valor nominale delle quote gia possedute.

Per le s.a.s. e le s.n.c. non costituiscono sopravverienze attive i

versamenti dei soci in proporzione alle rispettive quot< di partecipazione.

Costi
Per costi si intendono i corrispettivi dei beni e servizi acquistati
dall'imprenditore nell’esercizio d'imp:zsa e potenzialmente idonei a
produrre un reddito. I costi si possono suddividere in due categorie:
e costi di esercizio: relativi.a quei beni o servizi la cui utilita si
esaurisce nel periodo d’imnosta;
e costi pluriennali: 1elxtivi a beni o servizi la cui utilita si estende a
piu periodi d'imucs.a.

Da tale classificazione deriva un diverso criterio di imputazione.

Costi di eczrcizio
Costituiscono costi di esercizio:
e il costo dei beni utilizzati e cioé il costo effettivo dei beni destinati alla
vendita e venduti durante |'anno. Tale costo si ricava dalla seguente
operazione: Rimanenze iniziali + Acquisti - Rimanenze finali;
e il costo dei beni strumentali di valore inferiore a euro 516,46
¢ le quote di ammortamento dei beni strumentali di valore superiore
a euro 516,46;
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e le retribuzione del personale dipendente al lordo dei contributi sociali

e quote di accantonamento per indennita di anzianita e licenziamento;

i canoni di affitto e di locazione;

gli interessi passivi;

i premi di assicurazione;

il costo dell’illuminazione, della forza motrice;

I'acquisto di carburanti e lubrificanti;

le spese di amministrazione;

le spese di pubblicita;

le spese telefoniche, postali e telegrafiche;

le spese di pulizia e di riscaldamento;

le spese di trasporto, ecc.

I costi pluriennali

Sono da considerarsi tali:

¢ |'acquisto dei locali;

e 'ammodernamento dei leceali,

¢ |'acquisto delle macchine e dei mobili necessari all'impresa;

¢ |'acquisto di autonie.:zi, ecc.

Tali costi rapnresentano quindi i maggiori investimenti che
I'imprenditore cficttua nell’impresa, che dovranno durare nel tempo e

che dovran:ia servire da supporto all’attivita aziendale.

Limitazione alla deducibilita dei costi

Per alcuni costi € prevista una disciplina particolare della deduzione:

Interessi passivi
Gli interessi passivi costituiscono una componente negativa del reddito
d'impresa alla quale il legislatore ha dedicato una particolare disciplina.

Gli interessi passivi e gli oneri assimilati (oneri derivanti da rapporti
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di natura finanziaria) sono deducibili fino a concorrenza degli interessi attivi e
dei proventi assimilati, iscritti a Conto Economico (primo limite di deducibilita).

L'eventuale quota eccedente di interessi passivi diventa deducibile
nei limiti del 30% del Reddito Operativo Lordo - R.O.L. (secondo limite
di deducibilita).

La norma fornisce una definizione precisa del reddito operativo lordo
(art. 96 comma 2 TUIR): il ROL & dato dalla somma algebrica delle
lettere A (Valore della produzione) e B (Costi della produzione) di Conto
Economico, al lordo degli ammortamenti (voce B10, lett. a) e b) di
Conto Economico) e dei canoni di locazione finanzicria dei beni
strumentali (voce B8 di Conto Economico).

ROL = (A - B) + (Ammortamenti delle immubilizzazioni materiali ed

immateriali + Canoni leasing).

Compensi a favore dellimprenditore € dei familiari - Compensi ai soci

Ai fini della determinazione del i 2udito d'impresa, non sono ammessi
in deduzione i compensi per |avaro dipendente a favore:

o dell'imprenditore;

e del coniuge e ascendenti;

e dei figli, affidati c affiliati minori o permanentemente inabili;

e dei familiesi partecipanti allimpresa familiare.

Questi. compensi sono indeducibili, indipendentemente dal fatto che
tali soggetti siano a carico o meno.

Sono tuttavia deducibili le retribuzione ed i compensi per lavoro
dipendente corrisposti a:

e coniuge legalmente ed effettivamente separato;

e soci della societa in nome collettivo e in accomandita semplice.

In questi casi i compensi e le retribuzioni sono deducibili nella misura
in cui risultano dalle registrazioni eseguite ai fini contributivi

previdenziali ed assistenziali.
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Liberalita a favore dei dipendenti

Sono considerati atti di liberalita quelle erogazioni a favore della
generalita dei dipendenti, diverse dalle spese obbligatorie o riconducibili
alla produzione.

Le liberalita fatte a favore dei dipendenti per specifiche finalita di
istruzione, educazione, ricreazione, beneficenza, culto ed assistenza
sociale, sono deducibili per un ammontare non superiore al 5 per mille
dell'ammontare delle spese per prestazione di lavoro dipendente risultante
dalla dichiarazione dei redditi. Le erogazioni liberali a favore azi singoli
dipendenti, sono considerate redditi di lavoro dipendente par i percipienti

ed un costo per l'impresa a condizione che siano anr.aotete nel libro paga.

Liberalita a favore di persone giuridiche o ent:
Sono deducibili dal reddito d'impresa:
e |le erogazioni liberali fatte a pescne giuridiche che perseguono
esclusivamente finalita di educazione, istruzione, ricreazione,
beneficenza, culto, assisterza sociale o di ricerca scientifica;
e erogazioni liberali a favore di persone giuridiche aventi sede nei
territori del Mezzogisrino aventi finalita di ricerca scientifica;
e erogazioni liberal’ ia favore delle Universita e degli Istituti Universitari.
Per ciascunz acile categorie suindicate, la deduzione non puo essere

superiore ai 2% del reddito dichiarato.

Altri costi ed oneri
Gli altri costi ed oneri sono deducibili, purché vengano soddisfatte
due fondamentali condizioni:
e siano sostenuti nell’esercizio dell'impresa, vale a dire per il
raggiungimento di fini economici;
e si riferiscano ad attivita ed operazioni da cui derivano ricavi o

proventi che concorrono a formare il reddito d'impresa; non possono
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trovare considerazione i costi e gli oneri sostenuti a fronte di redditi
esenti o che scontano il tributo alla fonte a titolo d'imposta. I costi
relativi a beni non attribuibili specificatamente a determinati ricavi o
proventi sono deducibili secondo gli stessi criteri previsti per gli

interessi passivi.

Imputazione dei costi e dei ricavi

La disciplina di imputazione dei ricavi & analoga a quella prevista per

I'Iva. I ricavi si considerano conseguiti:

e per le cessioni di beni mobili: alla consegna o spedizicri= della merce;
e per le cessioni di beni immobili: alla data di stinula dell’atto. Gli
acconti di prezzo incassati prima della s*tipula dell’atto non
costituiscono ricavi e gli immobili, cui gli acconti si riferiscono,
partecipano alla formazione delle rimanet.ze d’esercizio;

e per le prestazioni di servizio: alla data in cui sono ultimate, ovvero
per quelle dipendenti da contratti da cui derivano corrispettivi
periodici, alle date di maturazione dei corrispettivi.

I costi e gli oneri sonn imputabili all’esercizio se rispondono ai

requisiti della certezza, aclia determinabilita oggettiva, dell’afferenza (o

inerenza) e della connetenza.

Certezza

I compznenti negativi del reddito d'impresa devono riferirsi a fatti e

cause certe che si sono verificati o che dovranno verificarsi.

Non & quindi possibile I'imputazione, nel conto economico, di spese

per fatti soltanto probabili o possibili.

Alcune eccezioni sono tuttavia ammesse in relazione alla costituzione

di fondi ed oneri futuri:

e accantonamenti per quiescenza e previdenza;

e accantonamenti per rischi su crediti;



Legislazione tributaria

e accantonamenti per lavori ciclici di manutenzione e revisione delle
navi e degli aeromobili;

e accantonamenti per operazioni e concorsi a premio.

Determinabilita oggettiva

I componenti negativi del reddito d'impresa devono riferirsi a fatti e
cause certe che si sono verificati o che dovranno verificarsi.

Non & quindi possibile Iimputazione, nel conto economico, di spese
per fatti soltanto probabili o possibili.

Alcune eccezioni sono tuttavia ammesse in relazione aiia costituzione

di fondi ed oneri futuri determinata in modo definit'vc

Afferenza (o inerenza)

Per essere ammessi alla determinaziore cel reddito d'impresa i costi
devono essere inerenti all’attivita d’ininpresa, cioé essere correlati ai
ricavi che concorrono alla formazione del reddito.

Peraltro la normativa atti'aie, facendo riferimento alle “attivita e
operazioni” da cui derivano i ricavi, lascia ampio spazio ad
interpretazioni favorevoli al contribuente.

Cosi la prassi: rainisteriale ha ritenuto ammissibili, purché si
riferiscano all’attivica produttiva, i rimborsi spese pagati ai dipendenti,
le somme ~crrisposte a titolo di risarcimento danno, le spese

promozionali, ecc.

Competenza

L'autonomia di ciascun esercizio e di ciascun periodo d‘imposta
comporta necessariamente che siano imputati ad ognuno di essi i costi
di competenza e debbano essere escluse tutte le partite imputabili ad

esercizi diversi.
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L’ammortamento

Il procedimento tecnico contabile dell’lammortamento consiste nel
ripartire in piu esercizi il costo dei beni ad utilizzazione pluriennale, di
guei beni cioé che partecipano al processo produttivo per piu esercizi.

Il procedimento tecnico contabile delllammortamento assume
rilevanza ai fini fiscali, in quanto la quota di ammortamento annuale
concorre come componente negativa ai fini della determinazione del
reddito imponibile.

E quindi chiaramente comprensibile perché il legislatore tributario
abbia disciplinato minuziosamente il procedimento ad i limiti

dell'lammortamento.

Ammortamento dei beni materiali
Possono formare oggetto di ammortamanto i beni materiali che
presentano queste caratteristiche:
e sono destinati specificatameniz all’esercizio di attivita commerciali;
e sono strumentali per la produzione o la vendita dei beni
dell'impresa;
e sono oggetti a corstmo o deperimento.
Generalmente nor sono oggetto di ammortamento:
e i beni che ncn sono di proprieta dell'impresa;
e beni cli2 non fanno parte dell’attivo immobilizzato dell'impresa (e
non risuitano quindi registrati nelle scritture contabili);
¢ i beni che non sono soggetti a deperimento o consumo.
L'ammortamento comincia con il periodo d'imposta durante il quale si

inizia (o poteva essere iniziata) l'utilizzazione del bene.
Misura dell’'ammortamento dei beni materiali

Le quote di ammortamento deducibili, sono calcolate in misura non

superiore a quella risultante dall’applicazione dei coefficienti stabiliti da
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apposito decreto ministeriale, comprensiva degli oneri di diretta
imputazione. La misura e ridotta alla meta per il primo esercizio.

Ai fini fiscali 'ammortamento deve esser fatto sul c.d. “costo storico”
del bene fiscalmente determinato o determinabile. Costo storico € quindi
quello risultante dalle fatture di acquisto o altro documento contabile e,
per gli immobili acquistati al di fuori del campo di applicazione dell’'lva,
al valore definito ai fini dellimposta di registro.

Al costo storico vanno aggiunti, ai fini dellammortamento, gli oneri
accessori di diretta imputazione. Tali sono, ad esempio, per i beni immobili:
spese notarili per la redazione dell’atto di acquisto, imposte e tasse di
registrazione, trascrizione e voltura catastale, one:i di urbanizzazione,
ecc.; per i beni mobili: spese di trasporto, dazi su importazione, spese di
installazione, spese di progettazione e collaude, ecc.

L'ammortamento & consentito, generaimente per quote costanti, in
relazione alle categorie di beni omoge~<ai ed in base al hormale periodo
di deperimento e consumo nei varn settori produttivi.

I costi di manutenziore, riparazione, ammodernamento e
trasformazione dei beni_materiali sono deducibili nei limiti del 5% del
costo complessivo di titii i beni materiali ammortizzabili risultanti dal
libro dei cespiti -amimortizzabili all’inizio del periodo d’imposta.
L'eccedenza & z=ducibile in quote costanti nei cinque periodi d’'imposta
successivi. =21 le imprese di nuova costituzione, il 5% & calcolato sul

valore dei cespiti al termine dell’esercizio.

Ammortamento dei beni immateriali

Sono soggetti ad ammortamento, con le modalita di seguito indicate,
i costi sostenuti per I'acquisto di:

a) diritti di brevetti industriali;

b) diritti di utilizzazione di opere dell'ingegno;

¢) diritti di utilizzazione di marchi di fabbrica e commercio;
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d) diritti di utilizzazione di processi e formule di produzione;

e) diritti di utilizzazione di informazioni ed acquisti in campo

industriale e scientifico (know-how).

La quota di ammortamento dei beni immateriali € commisurata al
costo d’'acquisto (costo storico) maggiorato degli oneri di diretta
imputazione.

Generalmente le quote di ammortamento di tali beni sono deducibili
in misura non superiore ad 1/3 del costo. I diritti di utilizzazione dei
marchi d'impresa e I'avviamento sono deducibili in misura non ¢uperiore

ad 1/18 del costo.

Ammortamento delle spese relative a pil ezcrcizi
Una disciplina particolare & prevista per ‘‘ammortamento di alcuni
costi ad utilizzazione pluriennale:
a) I costi relativi a studi e ricerche sono deducibili integralmente
nell’esercizio in cui sono soc:tenuti, ovvero in quote costanti
nell’esercizio stesso e nei sticcessivi ma non oltre il quarto.
b) I costi sostenuti. per spese di pubblicita e propaganda sono
deducibili per interc nell’esercizio in cui sono sostenuti oppure in
quote costanti di /5 in tale esercizio e nei quattro successivi.
c) I costi di ccscituzione di nuove imprese, di aumento del capitale
sociale, uuelli relativi alla trasformazione, fusione od incorporazione
di socicta sono ammortizzabili solo a partire dall’‘esercizio in cui si
conseguono i primi ricavi.
d) Le spese di rappresentanza sono deducibili nel periodo d'imposta
di sostenimento, entro un limite determinato in misura percentuale
variabile in relazione alllammontare dei ricavi della gestione
caratteristica risultanti dalla dichiarazione dei redditi relativa allo
stesso periodo d’'imposta. L'eventuale eccedenza & indeducibile e non

puo essere recuperata negli anni successivi.
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Libri e scritture della contabilita semplificata per le imprese minori

Regime semplificato

Questi soggetti devono tenere:

e il registro delle fatture emesse;

e il registro dei corrispettivi;

e il registro degli acquisti opportunamente integrato;

¢ |'inventario di magazzino;

e il libro dei cespiti ammortizzabili.

Dal 1997 non & piu “obbligatoria” la tenuta del libro dei cespiti
ammortizzabili purché i contribuenti in contabilita semplificata eseguano
le relative annotazioni, entro il termine di zre=zentazione della
dichiarazione dei redditi, nel registro degli acquisu

Nel corso dell’esercizio sui predetti registsi vanno anche registrate
tutte le operazioni escluse dal campo dell'yva o esenti (affitti passivi,
quote di ammortamento dei beni stiumentali, contributi relativi ai
dipendenti, le retribuzioni dirette. ¢li accantonamenti per T.F.R., ecc.).

Entro il termine stabilito per |la presentazione delle dichiarazioni dei
redditi, le imprese minori (ebbono compilare l'inventario di magazzino
e precisamente:

e |'elencazione. ceile merci in rimanenza distinte per categorie

omogenee;

¢ |'indica.ione del prezzo unitario per categoria;

¢ il vaicre complessivo.

Entro lo stesso periodo deve esser compilato il libro dei cespiti
ammortizzabili (o effettuata la relativa annotazione sul registro degli acquisti).

Nel caso in cui le operazioni di impresa minore fossero escluse
dall'IVA oppure le stesse, per modalita di versamento fossero esonerate
dall'obbligo della tenuta dei registri Iva (attivita di spettacoli, mostre,
ecc.) le imprese minori devono tenere un registro delle entrate e delle

uscite nel quale annotare le operazioni.
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Regime forfetario

E un regime fiscale agevolato previsto nella legge 190/2014, destinato
alle persone fisiche esercenti attivita d‘impresa, arti o professioni.
Accedono al regime forfetario i contribuenti che nell’anno precedente
hanno, contemporaneamente:

e conseguito ricavi o percepito compensi, ragguagliati ad anno, non

superiori a 85.000,00 euro (se si esercitano piu attivita,

contraddistinte da codici Ateco differenti, occorre considerare la

somma dei ricavi e dei compensi relativi alle diverse attivita

esercitate);

e sostenuto spese per un importo complessiv’o non superiore a

20.000 euro lordi per lavoro accessorio, iavoro dipendente e

compensi a collaboratori, anche a progctto, comprese le somme

erogate sotto forma di utili da partacipazione agli associati con

apporto costituito da solo lavorc e quelle corrisposte per le

prestazioni di lavoro rese dall’in:nirenditore o dai suoi familiari.

Anche chi inizia un‘attivita. pu0 accedere al regime forfetario,
comunicando nella relative dichiarazione ai fini Iva di presumere la
sussistenza dei requisitl.

Non possono ac:edere al regime forfetario:

¢ le persone ficiche che si avvalgono di regimi speciali ai fini Iva o di

regimi fo)fetari di determinazione del reddito;

e i non vesidenti, ad eccezione di coloro che risiedono in uno degli

Stati membri dell’Unione europea o in uno Stato aderente all’Accordo

sullo Spazio economico europeo che assicuri un adeguato scambio di

informazioni e che producono in Italia almeno il 75% del reddito

complessivamente realizzato;

e i soggetti che effettuano, in via esclusiva o prevalente, operazioni
di cessione di fabbricati o porzioni di fabbricato, di terreni edificabili o di

mezzi di trasporto nuovi
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e gli esercenti attivita d'impresa, arti o professioni che partecipano
contemporaneamente a societa di persone, associazioni professionali o
imprese familiari ovvero che controllano direttamente o indirettamente
societa a responsabilita limitata o associazioni in partecipazione, le quali
esercitano attivita economiche direttamente o indirettamente
riconducibili a quelle svolte individualmente;

e le persone fisiche la cui attivita sia esercitata prevalentemente nei
confronti di datori di lavoro con i quali sono in corso rapporti di lavoro o
erano intercorsi rapporti di lavoro nei due precedenti period' ¢’imposta
ovvero nei confronti di soggetti direttamente o inairettamente
riconducibili a tali datori di lavoro, fatta eccezior> pe. chi inizia una
nuova attivita dopo aver svolto il periodo di prctica obbligatoria ai fini
dell’esercizio di arti o professioni;

e coloro che nell'anno precedente harno percepito redditi di lavoro
dipendente e/o0 assimilati di importo stweriore a 30.000 euro, tranne nel
caso in cui il rapporto di lavoro dipendente nell'anno precedente sia
cessato (sempre che in quelln ztesso anno non sia stato percepito un
reddito di pensione o un reddito di lavoro dipendente derivante da un
altro rapporto di lavorc).

Chi applica il reaime forfetario determina il reddito imponibile
applicando, all’znirontare dei ricavi conseguiti o dei compensi percepiti,
il coefficient» di redditivita previsto per I'attivita esercitata (allegato n.
2 alla leggz n. 145/2018).

Dal reddito determinato forfetariamente si deducono i contributi
previdenziali obbligatori, compresi quelli corrisposti per conto dei
collaboratori dell'impresa familiare fiscalmente a carico ovvero, se non
fiscalmente a carico, qualora il titolare non abbia esercitato il diritto di
rivalsa sui collaboratori stessi; |'eventuale eccedenza & deducibile dal
reddito complessivo.

Al reddito imponibile si applica un‘unica imposta, nella misura del
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15%, sostitutiva di quelle ordinariamente previste (imposte sui redditi,
addizionali regionale e comunale, Irap).

Nel caso di imprese familiari, I'imposta sostitutiva, applicata sul
reddito al lordo dei compensi dovuti dal titolare al coniuge e ai suoi
familiari, & dovuta dall'imprenditore.

Il regime forfetario cessa di avere efficacia a partire dall’anno
successivo a quello in cui viene meno anche uno solo dei requisiti di
accesso ovvero si verifica una delle cause di esclusione, mentre |'uscita
€ invece immediata se si superano i 100.000 euro di fattura‘o.

Il reddito assoggettato al regime forfetario rileva sempire quando, per
la spettanza o per la determinazione di deduzioni, cetrazioni o benefici,
anche di natura non tributaria, le norme fanno rirerimento al possesso
di requisiti reddituali.

L'imposta sostitutiva € ridotta al 5% per i primi cinque anni di attivita
in presenza di determinati requisiti:

1. il contribuente non ha eserciialo, nei tre anni precedenti, attivita

artistica, professionale o Aa‘impresa, anche in forma associata o

familiare;

2. l'attivita da intraprendere non costituisce, in nessun modo, mera

prosecuzione di a'tia precedentemente svolta sotto forma di lavoro

dipendente o autonomo, escluso il caso del periodo di pratica
obbligatoria ai fini dell’esercizio di arti o professioni;

3. se viene proseguita un’attivita svolta in precedenza da altro

soggetto, I'ammontare dei relativi ricavi e compensi realizzati nel

periodo d'imposta precedente quello di riconoscimento del beneficio

non supera il limite che consente l'accesso al regime.

Gli accertamenti fiscali

1

L'accertamento & lattivita diretta a determinare il “quantum”

dell’obbligazione tributaria.
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Si hanno tre tipi di accertamento:

a) l'autoaccertamento (ad esempio quello che il contribuente fa quando

compila la dichiarazione dei redditi, quando liquida l'imposta sul bollo, ecc.);

b) I'accertamento fatto dal sostituto d'imposta (ad esempio quello fatto dal

datore di lavoro quando paga gli stipendi, calcola Iimposta ed effettua le

ritenute);

¢) procedimento ordinario di accertamento quello fatto dall’/Amministrazione

Finanziaria quando controlla le dichiarazione dei redditi. Tale controllo puo

avere due esiti:

- o il controllo verifica la veridicita ed esattezza delic dichiarazioni
(che in tal caso vengono archiviate);

- o il controllo verifica che la dichiarazicne del contribuente e
infedele o incompleta, ed in tal caso i procedimento di accerta
mento si conclude con un avviso di accertamento dove viene
determinata la nuova base imp»iibile e liquidata l'imposta che
verra iscritta a ruolo ai fini de.'a riscossione.

Quest’ultimo accertamente Luo esser fatto nei confronti di soggetti
non obbligati alla tenuta dzlle scritture contabili e verso soggetti
obbligati alla tenuta delle scritture contabili.

Nei confronti deci soggetti non obbligati alla tenuta delle scritture
contabili, 'acceitarnento pud essere:

e analitic2 (analisi dettagliata di tutti gli articolati della dichiarazione.

Anche tule accertamento puo portare a rettifiche della dichiarazione

per infedelta, incompletezza, errori, ecc.);

¢ sintetico (il “redditometro”) dove la capacita contributiva viene

determinata in modo sintetico basandosi sulla capacita di spesa.

Nei confronti dei soggetti obbligati alla tenuta delle scritture contabili,
I'accertamento viene solitamente distinto nelle seguenti forme:

e accertamento analitico (o contabile) nel senso che si basa sulle

risultanze delle scritture contabili;
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e accertamento analitico-induttivo in quanto consente di discostarsi
dalle risultanze delle scritture contabili con l'utilizzo di “presunzioni
gravi, precise e concordanti”;

e accertamento induttivo (o extra-contabile) quello che si basa su

elementi diversi dalle risultanze delle scritture. LAmministrazione

Finanziaria nel passato ha utilizzato strumenti vari dai coefficienti

presuntivi di ricavo al redditometro.

Attualmente la rettifica del reddito d'impresa o di lavoro autonomo in
presenza di dichiarazioni contenenti elementi falsi, inesatti ¢ ir completi
(art 39 D.P.R. 600/73) pu0 avvenire o utilizzando gli ISA. Gii 1adici sintetici
di affidabilita fiscale (Isa) rappresentano un nuovo st urnento attraverso il
quale si intende fornire a professionisti e imprese un riscontro accurato e
trasparente sul loro livello di affidabilita fiscale 1ntrodotti con il decreto
legge n. 50/2017, dal periodo d'imposta 2018 gli Isa sostituiscono
definitivamente gli studi di settore e i parametri. In sostanza, sono degli
indicatori costruiti con una metodologia statistico-economica basata su dati
e informazioni contabili e strutturali relativi a pit periodi d'imposta. Essi
consentono agli operatori economici di valutare autonomamente la propria
posizione e di verificare i grado di affidabilita su una scala di valori che
significativi benefici premiali. A seconda del valore raggiunto, per esempio,
possono essere ascidsi da alcuni tipi di controlli o beneficiare della riduzione
dei terminri nor gli accertamenti da parte dell’/Agenzia delle entrate o essere
esonerati dull'apposizione del visto di conformita per la compensazione dei
crediti d'imposta. L'istituzione degli Isa si inserisce tra la serie di iniziative
che I"Agenzia ha avviato da qualche anno con l'obiettivo di favorire una
sempre pil proficua collaborazione tra Fisco e contribuenti e promuovere,
utilizzando anche efficaci forme di assistenza, I'adempimento spontaneo
degli obblighi tributari (tax compliance).

L'accertamento basato sugli Isa costituisce un “accertamento analitico”

ed il maggior ammontare di ricavi o compensi risultante dall’applicazione
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degli stessi costituisce una “presunzione grave, precisa e concordante” a
favore dellAmministrazione Finanziaria. Cid comporta un’inversione
dell'onere della prova: sara il soggetto destinatario dell’accertamento a
dover provare le ragioni dell’eventuale scostamento fra il valore dichiarato
ed il valore presunto.

LAmministrazione Finanziaria verso i contribuenti sottoposti ad
accertamento ha poteri di:

e accesso (potere di entrare in un luogo e soffermarsi anche senza il

consenso di chi ne ha la disponibilita);

e ispezione (controllo diretto della contabilita allo scope di verificare se

il contribuente abbia applicato correttamente le dispcesizioni fiscali);

e verifica (riscontro fra la gestione ispezionata ¢ i3 realta dell'impresa):

esempio verifica su conti correnti bancari e postali.
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Il bilancio

L'effettiva comprensione di un bilancio presuppone la conoscenza di
determinate nozioni quali la contabilita generale, la partita doppia, il piano
dei conti ed i principi ragionieristici, legali e fiscali che ne stanno alla base.

Purtuttavia appare indispensabile accennare le nozioni principali ed
indispensabili del medesimo per poter poi fornire un minimo di strumenti
per la redazione di un budget per giungere infine all’aspetto del controllo
di gestione.

Per Bilancio di esercizio si intende il documento, redatto al termine di
ogni periodo amministrativo, con cui si rappresentz lc situazione
patrimoniale e finanziaria dell’azienda ed il :isultato economico
dell’esercizio.

Gli articoli del Codice Civile (art. 2423-2425) attinenti al bilancio (e
relativi alle norme di redazione ed ai conte¢nuti del medesimo) sono stati
modificati con il decreto legislativo n. 127 del 1991 che ha recepito la IV
direttiva Cee in materia societaria (si tratta di una direttiva comunitaria che
aveva lo scopo di uniformare 'e normative dei paesi della Comunita

europea in materia di bilanc.o delle imprese).

Principi di redazioiv: del bilancio
I principi chc dzvono ispirare la compilazione di un bilancio sono:
e pruderiz3: la valutazione delle voci deve esser fatta con prudenza
e nelia prospettiva della continuazione dell’attivita, i profitti non
realizzati non devono essere contabilizzati, mentre le perdite non
definitivamente subite, devono essere riflesse in bilancio;
e chiarezza: il bilancio d’esercizio deve essere comprensibile e
corredato da note informative che ne facilitino la comprensione;
e neutralita: il bilancio d’esercizio poiché si rivolge a molti destinatari
(soci, fornitori, finanziatori, fisco, dipendenti, ecc.) non deve favorire

gli interessi di particolari gruppi;
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e comparabilita: affinché i bilanci di una stessa azienda siano
confrontabili nel tempo, & necessario che la struttura del documento
ed i criteri di valutazione adottati, siano costanti nel tempo;

e competenza: i costi ed i ricavi partecipano alla formazione del
reddito nell’esercizio nel quale sono maturati e non in quello nel

quale si verifica la variazione finanziaria.

Contenuto del bilancio
Il bilancio e formato da:
e stato patrimoniale, che mette in evidenza la situazione patrimoniale
e finanziaria dell’azienda; deve essere redatto cacardo uno schema
obbligatorio, nella forma a due sezioni:
- Attivo (sezione sinistra) dove figurano ¢li impieghi o attivita;
- Passivo (sezione destra) dove fgurano le Fonti o Passivita
(comprende anche il Patrimonio r<tto).
e conto economico che mette i\n evidenza la situazione economica
dell’azienda (e quindi mette in contrapposizione i Ricavi ed i Costi);
deve essere redatto secondo uno schema obbligatorio nella forma
scalare. Qui il redditc d’esercizio viene scomposto ed evidenziato
nelle diverse zree: area della produzione, area della gestione
finanziaria, arca della gestione straordinaria, area fiscale.
e nota iriagrativa che deve illustrare i criteri di valutazione applicati
e anaiizzare la composizione di alcune voci contabili, deve essere
redatta secondo un contenuto prefissato.
Mentre lo stato patrimoniale ed il conto economico sono documenti

contabili, la nota integrativa ha una natura illustrativa.
Il budget

Per “budget” intendiamo quel documento contabile che viene

utilizzato al fine di “prevedere” quella che potra essere la situazione
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economica, finanziaria e di cassa dell'impresa in una determinata
prospettiva temporale (12, 24, 36 mesi, ecc.), a seconda delle necessita
dell'imprenditore.

L'utilita della stesura del budget consiste essenzialmente nel fatto di
poter formulare delle ipotesi, basate su tutti gli elementi e le
informazioni in possesso dell'imprenditore, su quello che pud essere un
realistico processo di sviluppo della propria attivita aziendale.

L'aver definito un budget consente poi di rendere espliciti gli obiettivi
che si intendono raggiungere in quel determinato periodo (ai ©sempio:
quale utile di esercizio pensiamo di raggiungere dopo i nrirni due anni?
Oppure: quale risultato & pensabile di poter otterarc dopo i primi 12
mesi di attivita?). Se formuliamo un budget <viemo anche modo di
renderci consapevoli, nel momento in cui <onfronteremo i risultati
evidenziati a consuntivo con quelli del noscro budget di quanto le nostre
previsioni siano state realistiche e guzli possono esser state le cause
degli scostamenti che si saranno vventualmente verificati rispetto alle
nostre ipotesi.

Al fine di redigere questc documento & necessario fissare tre punti di
questa analisi:

a) fare una previsione delle vendite;

b) fare una grevisione degli investimenti e delle spese generali;

c) fare ui:a previsione finanziaria e di cassa.

Cominciamo ad analizzare il punto a): la definizione delle vendite & il
primo passo, dal momento che pone anche il “limite superiore” massimo
di capacita di spesa dell'impresa. Le premesse su cui si basa
quest’analisi sono:

1) I'andamento storico delle vendite degli anni precedenti;

2) le caratteristiche del mercato su cui si affacciano i prodotti

dell'impresa;
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3) le prospettive di sviluppo a breve e a medio o a lungo periodo del

mercato;

4) la definizione del costo di acquisto dei prodotti oggetto dell’attivita

ed il livello delle scorte necessarie.

Fissati i livelli di ricavi presunti, I'analisi si sposta sulle decisioni di
utilizzo delle risorse negli investimenti e nelle spese generali; in questo
caso (punto b) occorre:

1) definire i costi di struttura;

2) definire i costi commerciali;

3) definire i costi generali.

L'ultimo punto (punto c) relativo alla previsione ftnanziaria e di cassa
€ sicuramente quello piu impegnativo.

Lo scopo di una previsione di casse-¢& quello di consentire
all'imprenditore di poter verificare la capacita, mese per mese, di far
fronte ai pagamenti richiesti dall’attivi-a,

Per effettuare tale previsione € guinai opportuno:

e suddividere i ricavi previsti nel periodo fra i vari mesi;

e definire 'ammontare raensile delle spese;

e mettere a confronio ' risultati dei due punti precedenti per ottenere

il cosiddetto “primc saldo di cassa”.

A questo puniu & opportuno che lI'imprenditore faccia un’attenta
valutazione suil'opportunita del ricorso al credito e dei costi che questo
comporta.

In primo luogo & buona norma, prima di scegliere la Banca che
diventera eventualmente nostro “socio finanziatore”, verificare presso
pil Istituti bancari le condizioni che questi praticano nei confronti di una
clientela aziendale.

Ottenute tali informazioni, occorre inserire l'elemento “costo del
denaro”, ovvero l'importo percentuale mensile degli interessi addebitati

dalla banca per I'utilizzo di un “fido o scoperto di conto corrente”, fra le
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voci del budget mensile e di cassa in modo da poter formulare l'ipotesi
il piu vicina possibile al vero di questo centro di costo (che sovente si
tende a sottovalutare, ma che spesso € la causa prima dell’insuccesso
di troppe piccole e medie imprese).

Questa operazione consente di fare una valutazione realistica della
situazione finanziaria dell'impresa nell’arco di tempo preso in esame
(12, 24, 36 mesi) e di intervenire con eventuali aggiustamenti sul
progetto che abbiamo in mente di realizzare.

E importantissimo che Iimprenditore tenga dunque in consicerazione
le ripercussioni che una non attenta previsione e gestione finanziaria,
anche in presenza di un‘attivita altamente remur2rctiva, ha a medio

termine sulla solidita dell'impresa.

Tavola riassuntiva

1

Il bilancio - il budget
Definizione: il bilancio & la fotografia stati~a in un determinato momento della
situazione economica e patrimoniale c.c!l'impresa.

Elementi del Bilancio: Stato Patr moniale, Conto Economico e Nota Integrativa.
Stato Patrimoniale: accoglic | Attivita (impieghi) e le Passivita (fonti).
Conto Economico: @ac:zoglie i costi ed i ricavi.

Nota integratia: contiene esplicazioni e completamenti dei valori quantitativi
espressi lei precedenti prospetti.

Criteri di compilazione del Bilancio secondo la IV Normativa C.E.E:
- stato patrimoniale sempre a sezioni contrapposte ma voci raggruppate in
macroclassi e successive suddivisioni;
- conto economico non pil a sezioni contrapposte, ma in forma scalare a
determinazione di risultati successivi;

Budget: documento contabile utilizzato per “prevedere” quella che potra essere la

situazione economica, finanziaria e di cassa di un‘impresa in una determinata
prospettiva temporale.
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Il controllo di gestione - Le fasi della gestione
“Gestire” significa condurre qualche cosa verso un obiettivo. E

|\\

possibile raffigurare il “gestire” come una molla dove ad un ciclo ne

succede un altro ed il passo variabile della molla € dato dal tempo; I'asse
della molla & costituito dal budget (in questo caso alla parola budget
deve essere dato il significato pit ampio di “pianificazione strategica”
piuttosto che quello limitato di “budget annuale”); esso funge da
coordinatore e regolatore del ciclo.

In ciascuna spira della molla sono riconoscibili le seguent fasi:

e Previsione

e Programmazione

e Organizzazione

e Attuazione

e Controllo

Dalla fase di controllo si ritorna ~uindi a quella di previsione: &
evidente che lintervallo di tempo fra un ciclo e un altro non &
predeterminato; ogni “fatto” 2vra un solo tipico ciclo che potra essere
variato.

Per esempio: i riordini 4i magazzino potrebbero avere un ciclo rapido
che po-trebbe diveni-e: anche rapidissimo adottando politiche diverse.

Il piano strotegico avra un ciclo pluriennale, il budget un ciclo
annuale.

La fasc di controllo non si deve limitare a porre in evidenza le
differenze fra previsione e consuntivo, ma deve cercare di individuare le
cause che hanno generato le variazioni.

In altre parole & necessario rispondere alle seguenti domande:

e perché si e verificato lo scostamento?

e chi & responsabile di tale differenza?

e chi deve intervenire e come?
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Le fasi del controllo

Della fase di controllo vengono esaminati i seguenti aspetti:

1) Verifica dei risultati

La verifica dei risultati deve essere continua e sistematica, deve
essere abbandonata ogni analisi episodica o occasionale. Perché tutto
questo sia possibile l'organizzazione contabile deve funzionare
perfettamente e deve essere in grado di fornire in tempo utile i dati
necessari. L'importanza della verifica dei risultati sta dunque
nell’individuare in modo chiaro “dove” e “perché” la realta & stata
diversa dalle previsioni.

2) Analisi dell’efficacia ed efficienza dell’azione

Per efficacia dell’azione s’intende la capacitd di raggiungere gli
obiettivi prefissati, mentre ['efficienza de!'’azione & espressa dal
rapporto fra risorse impiegate e risultati conseguiti.

Utilizzando il budget si € in grado di risurare |'efficienza di un singolo
reparto o della gestione complessiva e, conseguentemente, di valutare
I’'azione dei responsabili. Tale nassibilita discende dal fatto di essere in

possesso dei dati previsionali-e di quelli a consuntivo.

1) I sistemi di regorting

Ovviamente ciascun responsabile deve avere a disposizione i dati sui
quali poter ragionare. Questi dati vengono forniti da “rapporti”,
rappresentati da schede sulle quali vengono inseriti i dati che devono
essere valutati. Il sistema di “reporting” & l'insieme di queste schede.

E evidente che di “rapporti” se ne possono immaginare infiniti: sulle
vendite, sugli acquisti, sulla produzione, su singoli costi o gruppi di costi,
di reparto, di area, ecc.

In ogni caso un “report” deve essere chiaro, essenziale, tempestivo,
comprensibile e soprattutto deve essere inviato con regolarita.

Un importante principio del sistema di “reporting” & che esso deve
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met—tere in evidenza solo le eccezioni. E infatti inutile che si perda
tempo ad esaminare fatti ordinari, l’'attenzione deve essere invece
concentrata sui fatti eccezionali.

2) Analisi degli scostamenti

L'analisi degli scostamenti comporta una elaborazione di tipo
matematico fra due serie di dati di cui una serie viene presa come base.

Facciamo un esempio di analisi sugli scostamenti delle vendite. Il

titolare del-1'azienda riceve il seguente rapporto:

Rapporto riassuntivo delle vendite

Mese di marzo (valori espressi in euro)

Totale Punto vendita 4F - Punto vendita B Punto vendita C
Bilancio 150.000,00 85.40¢,00 35.000,00 30.000,00
di previsione
Vendite 134.600,00 68.500,00 34.800,00 31.300,00
Scostamenti 15.400,9¢ + 1.300,00

L'attenzione can’imprenditore si appunta immediatamente, in base
al principio dc!l’analisi delle eccezioni, sulle vendite della zona A. La
direzion: €& quindi immediatamente in grado di individuare il
responsabile e di compiere un successivo esame in base al “report”

seguente.
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Rapporto punto vendita “"a”

Mese di marzo

Totale Prodotto X
B.udget. . 85.000,00 30.000,00
di previsione
Vendite 68.500,00 13.500,00
Scostamenti -16.500,00 -16.500,00

Ancora una volta l'analisi delle eccezioni consente allc. direzione di
individuare nelle vendite del prodotto X la causa dzgl. scostamenti. Per
indagare ulteriormente le cause dello scostamento la direzione ha

bisogno di ulteriori informazioni. Esse verranno fornite dal successivo

“report”.

Analisi delle vendite del prodoifo X

Mese di marzo

Prodotto Y

25.000,00

24.800,00

-200,00

Quantita Prezzo medio
B.udget. . 3.000 10.000
di previsione
Vendite 1.125 12,00
Scostamenti 1.875 2,00

1) Interventi correttivi

Lo scopo ultimo del controllo & quello di rimuovere le cause interne

che hanno determinato situazioni di

scostamenti siano cosi rilevanti da far presumere l'impossibilita di

inefficienza e,

raggiungere gli obiettivi, di modificare il budget.

Prodotto Z

30.000,00

30.200,00

+ 200,00

Totale

30.000

13.500,00

16.500,00

qualora gli

Tabella 2

Tabella 3
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m Tavola riassuntiva
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Il controllo di gestione

I controllo di gestione & quella fase dell’attivita aziendale che verifica se I'accaduto
aziendale, sotto I'aspetto economico, finanziario e di cassa sia coerente alle
previsioni formulate nel Budget.

Aspetti dell’attivita di controllo di gestione:
- verifica dei risultati che deve esser fatta in modo continuo e sistematico
- verificare |'efficacia e I'efficienza dell’azione aziendale
- evidenziare gli scostamenti attraverso “report” (con il c.d. “principio delle
eccezioni)
- analizzare gli scostamenti
- effettuare gli interventi correttivi dopo averne analizzate le cause.
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Il marketing

Il marketing & una disciplina abbastanza recente e non ancora
completamente sistematizzata né&, forse, completamente condivisa tra
gli esperti. Alla base delle varie definizioni € il concetto che il marketing
riguarda il rapporto tra impresa e cliente. E da questo deriva qualsiasi
altra definizione.

In Italia, il marketing inteso come disciplina autonoma oggetto di
studio ha iniziato a diffondersi negli anni ‘60/70 ed £ tut:ora presente in
modo non uniformemente esteso in tutti i settori economici.

Per Marketing si intende quell’insieme di activita decisionali che
mirano a soddisfare le esigenze del merrato e quindi ad incrementare
i aziendali. Si tratta cioé di definire i"o1ferta commerciale, utilizzando
in modo strategico gli strumenti 2 disposizione dell'impresa (prodotto,
prezzo, distribuzione, comunicazicne).

Conoscere i principi base di marketing non é come studiare una
scienza esatta, in quesca materia non esistono formule con risultati
esatti ed immutabili, ima imparare a conoscere un mercato & essenziale

per muoversi al cun interno.

Concetti fondamentali

Bisogni, . )
o . Valore e Scambio e Mercati e
desider, P Prodott > soddisfazione > transazioni > imprese
domanda
Tratto da:

Kotfer, "Marketing Management"

1
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Il cliente/consumatore

Il marketing si pone nell’ottica dei clienti/consumatori ed ha come
obiettivo la creazione di prodotti in grado di soddisfarne le esigenze.

Il cliente/consumatore € il punto di riferimento di tutte le attivita di
Marketing. Conoscere i bisogni dei consumatori, il comportamento e le
motivazioni diventa fondamentale per definire strategie piu efficaci.

I bisogni umani riflettono stati di insoddisfazione di alcune necessita
di base. Con riferimento al modello di Maslow, gli esseri umani
manifestano bisogni fisiologici, di sicurezza, di appartererza e di
autorealizzazione.

Il secondo livello riguarda la necessita di sicur=zza: dopo aver
soddisfatto i bisogni principali si cerca di avera 'a stabilita nella vita
quindi si impegnano le energie per perscauire obiettivi quali per
esempio quello di un lavoro stabile e sicu-o.

Il terzo livello riguarda il momernto in cui l'individuo cerca di
soddisfare il bisogno di protezioie, cercando l'‘appartenenza ad un
gruppo sociale (compagni di scuoia, colleghi, squadra di calcio, etc.).

Nel passaggio successivc l'individuo cerca la stima del gruppo sociale
di ap-partenenza, che <i cttiene anche acquistando prodotti che si pensa
possano facilitare 'accettazione da parte del gruppo.

Infine, l'ultim~c iivello é quello in cui si cerca la realizzazione di se
stessi cercai.q0 la soddisfazione dei propri bisogni psicologici che sono
diversi da-individuo ad individuo.

I bisogni sono elementi non modificabili della natura umana e, quindi,
non sono generalmente influenzabili da azioni di marketing.

I desideri riguardano oggetti specifici in grado di soddisfare
determinati bisogni. I desideri sono continuamente influenzati
dall’'ambiente esterno all’individuo: famiglia, scuola, imprese, ecc. Le
imprese, quindi, non creano bisogni; esse, uni-tamente ad altri attori,

modellano i desideri.
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Quando i desideri sono accompagnati da volonta d’acquisto e
capacita d’acquisto, allora essi si trasformano in domanda.

Mentre i bisogni umani sono relativamente pochi, i desideri indotti
dalla societa e dai suoi attori sono molteplici. Dato che la capacita

d’acquisto e limitata, solo alcuni dei desideri si traducono in domanda.

Tipologia degli acquisti
La tipologia degli acquisti si pud suddividere in base al grado di
coinvolgimento che richiedono e in base al tipo di decisione che li de:ermina.
Per quanto riguarda il coinvolgimento avremo degli acquisti ai:
e routine: tutta quella serie di acquisti che si compiono
quotidianamente (latte, pane)
e regolari: gli acquisti che non vengono compiuti quotidianamente,
ma che si ripetono in maniera regolare e ciclica (abbigliamento)
e irregolari piccoli: rientrano n=iia tipologia degli acquisti rari,
ovvero nel corso della vita quesin prodotto puo ricorrere mediamente
non piu di cinque o sei volta (automobile)
e irregolari grandi: comrrendono tutti gli acquisti considerati unici
(casa, abito da spcsa). Normalmente una donna acquista un solo
abito da sposa nella vita e la sua attenzione ai particolari in questa
occasione sara-iiotevole.
Di conssiuanza, in base al coinvolgimento richiesto, avremo una
decisione:
e programmata: per la tipologia irregolare grande e piccolo. In questa
situazione la decisione da parte del consumatore sara ponderata e non
saranno ammesse interferenze nella scelta da parte del venditore
e suggerita: riguarda quelli che possono essere gli acquisti regolari,
che non hanno bisogno di grossa ponderazione da parte del
consumatore. In questo caso il venditore pud guidare nella scelta e

proporre alternative
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e impulsiva: riguarda i prodotti che vengono acquistati impulsivamente.

Le barriere
II marketing ha come obiettivo il superamento delle barriere esistenti
tra produttori e consumatori, ovvero ha il compito di rendere effettivi gli

scambi potenziali.

Barriere tra produttori e consumatori

Distanza
Tempo
Forma
PRODUTTORI » PoSSesso » CONSUMATORI
Valore

Consapevi'azza

Tratto da:

"

Mason, Ezél, "Marketing

La distensa € la tipica barriera agli scambi; per la grande
maggiorenza dei beni il luogo di produzione non coincide con il luogo di
scambio. Ogni giorno, ad esempio, una parte consistente del pescato
viene portata al mercato del pesce di Milano e da qui distribuita in molte
pescherie di tutta la penisola. Il tempo pud essere una barriera allo
scambio per quei beni che hanno una domanda concentrata in pochi
periodi, ma che sono prodotti lungo tutto I'anno per sopperire ai periodi
di massima richiesta (es: fuochi artificiali).

Per alcuni beni la proprieta non passa direttamente dal produttore al
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consumatore, ma puo riguardare anche grossisti e dettaglianti. In
questo senso il marketing si occupa di massimizzare l|'efficacia del
trasferimento dal produttore al consumatore finale.

Le barriere al valore sorgono quando le parti coinvolte nello scambio
non si accordano sul valore del prodotto; mentre i consumatori
definiscono il valore del prodotto in termini di utilita o di vantaggi
ottenuti, i produttori sono spesso propensi a stimare il prezzo in termini
dei costi di produzione o dei prezzi dei concorrenti.

Anche la mancata consapevolezza € una barriera allo scambio; in
alcuni mercati la massima “un prodotto che non €& pubhiicizzato non
esiste” sottolinea la necessita da parte dei produtteri di comunicare
(correttamente) il prodotto ai potenziali clienti.

Il concetto di consapevolezza si riferisce anche ai produttori e ai
rivenditori, i quali possono avere difficoltd nella comprensione dei

potenziali clienti e delle dinamiche del :nercato.

Il processo d’acquisto
Si pud quindi stabilire sacondo quali processi avvenga l'acquisto da

parte del consumatore

Chi acqriste?

Ciie cova acquista?
Perché acquista?
Come acquista?
Quando acquista?

Dove acquista?

Per arrivare ad una decisione d’'acquisto il consumatore deve

riconoscere il proprio bisogno/desiderio; quindi si porra il problema di
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cercare delle informazioni sul prodotto, facendo un confronto fra le
diverse opportunita che il mercato offre.

Successivamente compira una scelta e acquistera il prodotto.

Ma il processo non si ferma con l'acquisto: infatti avverra una
valutazione post-acquisto, che coinvolge direttamente |'azienda. Questo
e infatti il momento in cui avviene una vera e propria valutazione sulla
qualita del prodotto, che potra portare all'impresa una fidelizzazione del

cliente e un ritorno d'immagine positivo.

Il processo di adozione di un prodotto

Nella scelta di un prodotto rientrano diversi fattei1, d= quelli personali
(demografici, situazionali) a quelli psicologici (iactivazioni, personalita,
atteggiamento) e quelli sociali (ruolo, gruppi di riferimento, classe sociale).

Ma per far diventare un prodotto di uso coinune & necessario suscitare
attenzione e interesse intorno a quel nrodotto. I mezzi pilt comuni per
ottenere l'effetto sono rappresenta‘i dai mass-media, che servono per
creare opinione ma che non spingono effettivamente alla vendita del
prodotto.

I fattori rilevanti in tai senso sono generati dalle fonti personali che
ciascuno di noi poss’ede (amici, parenti, venditori) che attraverso una
testimonianza ciretia della propria esperienza possono indurre all’acquisto

di un prodotia piuttosto che un altro.

I = Innovatori
1M = Prima maggioranza
2M = Seconda maggioranza

T = Tardi

L
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I consumatori possono essere divisi in categorie, basate sui diversi
atteggiamenti nei confronti del prodotto:

e Innovatori: sono coloro che acquistano un prodotto nuovo e originale

lanciato sul mercato. Anche se risulta poco testato, la sua caratteristica

& la raritd. E una categoria che risulta insensibile al prezzo e

generalmente all'interno della societa ha un ruolo trascinatore.

e Prima maggioranza: il prodotto, grazie all’adozione da parte degli

innovatori, diventa pil conosciuto. Presenta delle migliorie rispetto alla

fase precedente, ma il costo risulta ancora considerevole.

¢ Seconda maggioranza: il prodotto ormai €& conosciuto, e

sicuramente perfezionato e alla portata della maggioranza dei

consumatori, ma non €& piu originale.

e Tardi: sono coloro che acquistano un prodotto che si sta avviando

verso la fase di declino. E un prodotto che risulta superato, anche se chi

lo acquista si trovera ad avere un prodotto ottimo ad un prezzo basso.

Scambio e transazioni

Lo scambio & il processc economico per cui tra due persone avviene
un passaggio di beni (denaro, risorse o servizi) che abbiano valore per
entrambe.

Si puod parlar= 2i scambio se sussistono le seguenti condizioni:

e il numa di parti coinvolte € maggiore o uguale a due

e ciascunia parte possiede e dispone di prodotti di valore per l'altra

e ognuna delle parti & in grado di comunicare il valore dei propri prodotti

e ciascuna parte & libera di accettare o respingere l'offerta della

controparte

e ciascuna parte considera possibile e desiderabile trattare con la

controparte. Se l'accordo alla base dello scambio ha successo, avviene

una transazione (effettivo passaggio di valore tra le controparti).
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L’offerta commerciale

L'offerta commerciale & cio che l'azienda intende scambiare con i
propri clienti.

II Marketing serve a favorire queste relazioni di scambio tra I'impresa
e il suo mercato in un ambiente dinamico.

Si chiama dinamico un ambiente in continuo movimento, per effetto
di forze che lo trasformano.

Il Marketing serve a reagire ai mutamenti ambientali, adattando

I'offerta commerciale alle mutevoli esigenze del mercato.

Il Mercato

Il concetto di scambio conduce al concetto di n:arcato. Un mercato &
I'insieme dei potenziali acquirenti con caratteristiche comuni che potrebbero
dare origine ad uno scambio al fine di soddisfaie i propri bisogni.

Il termine mercato viene utilizzato per indicare un insieme di venditori e
acquirenti, indipendentemente dal luxgo fisico in cui gli stessi si trovano.

Le interazioni tra venditori e 2acauirenti sono costituite da molteplici flussi:
i venditori inviano al mercatc merci, servizi e comunicazioni; ricevono come
contropartita denaro ed in“ormazioni. Il loop costituito da comunicazione e
informazioni rappre<enta il flusso informativo, quello costituito da denaro e
beni/servizi raprrecenta il flusso fisico.

Possiame distinguere tra diverse tipologie di mercati:

e mercat d'uso, come il mercato di coloro che seguono delle diete e il

mercato dei frequentatori di palestre

e mercati di prodotto, come il mercato delle calzature o quello dell’auto

e mercati demografici, come il mercato dei giovani o quello delle persone

anziane

e mercati geografici, il mercato italiano o quello statunitense.

Per mercato si intende l'insieme delle persone che hanno lintenzione e la

possibilita di acquistare un prodotto.
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In conclusione:

Al centro del processo c’e il consumatore.

L'azienda € in grado di controllare quelle che possono essere le
politiche sul prodotto e sulle persone (intese come servizi
personalizzati), quelle di prezzo, di distribuzione e di comunicazione.

Gli strumenti a disposizione dell'impresa per la definizione dell’offerta
commerciale sono forniti dal Marketing Mix.

Le forze esterne, invece, non sono controllabili dall'impresa (fatta
eccezione per le grosse imprese e multinazionali che hanno il notere di
influenzare alcuni settori della societa), ma determinanc i2 condizioni

ambientali in cui si trova a dover agire.

Le fasi del marketing
Le fasi del Marketing sono 4:
A.analisi
B. pianificazione
C. realizzazione

D. controllo

A. Analisi

E la prima i2se, che prevede la quantificazione del mercato
potenziale ottraverso tecniche di misurazione della domanda, analisi
delle oppcriunita che offre I'ambiente esterno e analisi dei punti di forza
e debolezza dell'impresa al suo interno.

Le tecniche di misurazione della domanda maggiormente adottate sono:

a) segmentazione del mercato

b) ricerche di mercato

c) market-test
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a) segmentazione del mercato

Segmentare il mercato significa suddividerlo in segmenti omogenei
sulla base di determinate variabili allo scopo di individuare il segmento
obiettivo, o mercato target, a cui indirizzare il prodotto.

Quando si prende in considerazione un segmento bisogna tenere
conto delle variabili, di tipo quantitativo:

e geografiche (nazione, regione, dimensione del centro urbano,

densita di popolazione, clima)

e demografiche (eta, sesso, dimensione e composizioie della

famiglia, caratteristiche del nucleo familiare, reddivo, istruzione,

religione, classe sociale).

e qualitativo:

e psicologiche (personalita, atteggiamentec noiitico, stile di vita)

e comportamentali (tipologia di consumo, frequenza d‘uso del

prodotto, benefici ricercati, stadio ceila consapevolezza, preferenze).

Lo studio di queste caratteristiciie dara vita ad uno o piu segmenti di
mercato che diventeranno il mercato obiettivo dellimpresa.

E necessario, perod, che .| segmento sia attraente, ovvero:

e accessibile

e misurabile

e importantz (redditizio).

b) ricercii2 di mercato
¢ La Ricerca di mercato, secondo la definizione dell’American Marketing
Association, € la sistematica raccolta, conservazione e analisi dei dati
relativi a problemi connessi al marketing dei beni e/o dei servizi. Le
ricerche di mercato si occupano principalmente dello studio e dell’analisi
dei comportamenti espressi e dei processi decisionali (motivazioni) dei
consumatori in un’economia di mercato, o della definizione della

struttura di un mercato. Sono una fonte di informazione per chi,
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all'interno di un’azienda che produce beni o servizi, deve prendere
decisioni di marketing. Le ricerche di Marketing possono essere definite
come gli studi volti a selezionare tutti gli elementi rilevanti di
informazione utilizzabili per le decisioni in tema i prodotti, distribuzione,
efficacia della pubblicita e tecniche promo-zionali, nonché della
valutazione della posizione complessiva dell'impresa. Le ricerche di
mercato si rivolgono ad un ambito di analisi piu ristretto, essendo
rigidamente connesse all'individuazione di informazioni relative al
mercato di un particolare bene. Hanno carattere esplorativc e si usano

per accertare specifici aspetti del mercato.

Marketing Information System: € il sistema a: raccolta, elaborazione,
reperimento e trasmissione di dati utili alle at*ivita decisionali.

Le fasi di questa ricerca di informaziori suno tre:

e input: informazioni da fonti interne ed esterne su prezzi, costi,

vendite, concorrenza, mercato

¢ elaborazione: catalogare, archiviare, reperire i dati

e output: serie di infarmazioni per scopi decisionali specifici.

Marketing Resear~i: & la ricerca di informazioni su un problema
specifico, reletivc all'andamento del mercato, all’evoluzione dei
consumatori, «lle possibilita di successo di un certo prodotto.

Il compito di questa ricerca sara dunque:

e definire il problema

sviluppare le ipotesi di lavoro e progettare la ricerca

raccogliere i dati

analizzare e interpretare i risultati

valutare I'attendibilita dei risultati
e presentare i risultati.

per scoprire a chi, cosa e come vendere.
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c) market test

La segmentazione e le ricerche di mercato danno all'impresa maggiore
consapevolezza per intraprendere I'azione di vendita.

Per prodotti gia collaudati e conosciuti dal mercato non si presentano
problemi, ma per dei prodotti nuovi o radicalmente modificati € opportuno
svolgere una ricerca preventiva per valutare il possibile successo.

Questa ricerca & definita market test. Si tratta di una tecnica con la
quale si sottopone a determinati stimoli una porzione di mercato in un‘area
geograficamente limitata e per un certo periodo di tempo, ailo scopo di
studiare gli effetti che un particolare prodotto o una lin=c di prodotti

suscitano in quel mercato.

B. Pianificazione

E la fase che prevede la definizione del mercato obiettivo e
I'adattamento dell'impresa in base allz caratteristiche del mercato. E
fondamentale per I'impresa definire gii obiettivi finali, che devono essere
chiari, misurabili, realistici e coerenti e le tappe intermedie per il
raggiungimento di tale scopo

Gli obiettivi vanno perseguiti dall'impresa attraverso scelte
strategiche che rijuardano: la selezione del mercato target, il
posizionamer:zc, il marketing mix

Selezioni» del mercato target

In cui !2 politiche potranno essere di:

e marketing indifferenziato: in presenza di un mercato che non

evidenzia segmenti di un qualche valore commerciale per I'impresa, il

proprio prodotto viene indirizzato a tutto il mercato senza distinzioni.

e marketing differenziato: vengono selezionati alcuni segmenti

significativi di mercato e ad ognuno viene destinata una variante del

prodotto, accompagnati da programmi commerciali diversi e da reti

di vendita diverse.
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e marketing concentrato: viene selezionato un unico segmento di
mercato al quale si rivolgera un prodotto specializzato e unico, per

ottenere la leader ship nel segmento di mercato di interesse.

Posizionamento

Definire il posto che si vuole occupare fra i prodotti( o fra le aziende)
concorrenti, agendo sulla percezione che il consumatore avra del prodotto
(o delle nostra azienda) in base ai parametri di qualita e prezzo. In questo
senso € necessario che lIimpresa dia un‘immagine coerente d=lla propria
offerta commerciale, in modo da fornire al mercato di riferimento una

motivazione per preferirla alla concorrenza.

Marketing mix

La teoria di base del marketing utilizza la metafora delle 4P per
identificare gli elementi su cui il professionista deve lavorare per definire
una strategia di marketing completo. Le 4 P costituiscono l'insieme degli
strumenti a disposizione per Adecfinire la propria offerta commerciale, e
sono:

a) Prodotto (produc’)

b) Prezzo (price)

¢) Distribuzicnic (place)

d) Comui.icazione (publicity).

a) Prodotto

Per prodotto si intende tutto cido che pud essere venduto sul mercato
(bene, servizio, idea), rispondendo ai requisiti di soddisfacimento del
consumatore e di profitto per l'impresa. Il prodotto deve essere tale da
soddisfare i bisogni dei consumatori e deve sempre fare riferimento alle
motivazioni d’acquisto dei consumatori e deve essere adattato fisicamente,

presentare dei vantaggi e utilita per i consumatori e offrire dei vantaggi
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collaterali (garanzia, assistenza..) per indurre il consumatore all’acquisto.
Quindi l'impresa non deve vendere solo un prodotto, ma piu vantaggi
possibili per i consumatori.
L'impresa deve adottare delle strategie di prodotto che servano a far

capire che cosa interessa al consumatore e rivolgerle in 4 direzioni:

strategia di prodotto

combinazione di prodotti

marca

ciclo di vita del prodotto.
Strategia di prodotto: il prodotto per fare riferimento ai'e motivazioni
d’acquisto del mercato deve agire su tre livelli:
e tangibile: raggruppa tutte le caratteristici.e di base del prodotto,
tutte le caratteristiche”fisiche” che lo rendano riconoscibile (qualita,
stile, marca, confezione)
e in senso ampio: raggruppa tutd i servizi che vengono forniti
insieme al prodotto tangibile, tutti i vantaggi collaterali che si
otterranno acquistando il nrrodotto (garanzia, consegna a domicilio,
assistenza tecnica, pagameanto dilazionato)
e generico: informa 1 consumatori sull’utilita, benefici, i vantaggi e
funzioni che si ctt=.ranno dal prodotto.
Combinazior:2 gi prodotti: i prodotti dell'impresa possono essere poi
raggruppati in tre differenti livelli:
e singzio articolo: una versione specifica di un prodotto che
costituisce un’offerta distinta dagli altri
e linea di prodotti: un gruppo di prodotti strettamente legati fra
loro per strategia di marketing, caratteristiche tecniche e valore d'uso
e mix di prodotti: rappresentano la totalita dei prodotti offerti da
un‘impresa, che possono avere due dimensioni:
e ampiezza (una varieta di prodotti collegati fra loro)

e profondita (diverse versioni dello stesso prodotto).
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Marca: la marca (brand in inglese) e I'elemento che identifica il
prodotto e lo differenzia dalla concorrenza, associando al prodotto
I'immagine dell’azienda e della tradizione di qualita.

Limpresa puo, quindi, scegliere fra diverse possibilita di marchi, tra cui:

¢ industriale: la marca € il nome dell’'azienda e il prodotto e

associato direttamente

e commerciale: la marca € il nome del rivenditore

Ma la marca pu0 essere anche per singolo prodotto, per linea di
prodotti e per mix di prodotti.

I prodotti immessi sul mercato possono incon*ttaia problemi
nelllandamento delle vendite. Questo perché il nrodotto attraversa
quattro diverse fasi nell’arco della propria esizienza in cui le scelte

strategiche da compiere saranno differenti.

Ciclo di vita del prodotto

Ciclo di vita del prodotto

T
I = Introduzione
S = Sviluppo
M = Maturita
D = Declino

Le 4 fasi <cono: lintroduzione, lo sviluppo, la maturita e il declino del
prodotto.

L'introduzione € la fase del lancio del prodotto sul mercato. Il
prodotto non & ancora definitivo, presenta delle imperfezioni. La fase ha
le seguenti caratteristiche:

e alti costi unitari di produzione e distribuzione

e elevato prezzo

e il prodotto e spesso in perdita
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e azioni promozionali per far conoscere il prodotto

e modesta efficienza tecnica

e ineguale distribuzione del prodotto.

Limpresa si trovera a dover creare interesse intorno al prodotto, con
forti spese per il lancio finalizzate ad una massiccia azione promozionale,
che comunque non portera ad un innalzamento delle vendite. Non esiste
concorrenza. Il target in questa fase & rappresentato dagli innovatori.

Lo sviluppo ¢ la fase di crescita, in cui la domanda tende ad intensificarsi
e il mercato ad ampliarsi. L'impresa cerchera di massimizzare la quota di
mercato, agendo con una forte attivita di comunicazione per imporre
I'immagine del prodotto e per imporsi sulla concor.er.7z, che intanto &
entrata sul mercato. Il target in questa fase & rappresentato dalla prima
maggioranza.

Le caratteristiche sono:

e i costi unitari e il prezzo diminuis-ono

i profitti sono al livello piu ele ato

I'efficienza tecnica dei prouotti migliora

azione promozionale p=r tormare le preferenze di marca

si aprono molti canali di distribuzione

marche in conccrienza entrano continuamente sul mercato

e i consumataii-sono assai interessati al prodotto e sviluppano le loro

preferenz2. La maturita € la fase in cui le vendite si stabilizzano.

L'imprasa tendera a massimizzare il profitto creando dei prodotti
diversificati e differenziando il tipo di comunicazione. Il prezzo si
abbassera per fronteggiare la concorrenza. Il target in questa fase &
rappresentato dalla seconda maggioranza.

Le caratteristiche sono:

¢ il prodotto continua a generare profitti, ma in misura minore che

non nella fase di crescita

e i prezzi sono al medesimo livello che nella fase di crescita
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I'azione promozionale mira a creare un‘immagine per il prodotto

aumenta lo sforzo pubblicitario

I'efficienza dei prodotti € molto soddisfacente

la distinzione tra marche é limitata a caratteristiche secondarie

e i consumatori hanno una piu approfondita conoscenza dei prodotti

e rivitalizzazione.

Il declino & la fase in cui le vendite del prodotto diminuiscono
sensibilmente.

L'impresa dovra minimizzare i costi riducendo sensitilrente la
comunicazione e si trovera a dover scegliere se ritirare ' prodotto dal
mercato oppure modificarlo e rilanciarlo. Il targct in questa fase &
rappresentato dai tardi. Le caratteristiche princina'i della fase:

e i costi unitari di produzione e amministrazione aumentano;

i costi unitari di distribuzione sono a! livello minimo;

il prezzo € al livello piu basso;

i margini di profitto sono molin ridotti;

si sviluppa una severa concorrenza sul prezzo;
e i consumatori perdono aradatamente interesse al prodotto.
Esistono anche proiotti che hanno un’‘immediata accettazione da
parte dei consumarori, non prevedono una fase significativa di
introduzione, scnc prodotti cosiddetti low learning. Va osservato inoltre
che queste 12si valgano soprattutto per i beni non durevoli, sono molto
meno significative per i beni durevoli e alimentari dove esistono diversi

“fattori di disturbo” al normale ciclo di vita del prodotto.

b) Prezzo

Il prezzo per il Marketing Mix & I'elemento piu difficile da stabilire, per
via del condizionamento che subisce da molti fattori, quali la
concorrenza, la domanda, le strutture distributive.

Gli obiettivi della politica di prezzo mirano ad ottenere Ia
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sopravvivenza sul mercato, a massimizzare il profitto, massimizzare la

qguota di mercato e a segnalare la qualita dei prodotti ai consumatori.
Strategie del prezzo: Due diversi sono gli obiettivi che si possono

ottenere applicando due diverse strategie:
e Penetrazione: la presenza sul mercato deve essere massiccia, la
diffusione del prodotto rapida; di conseguenza il prezzo dovra essere
basso. Questa strategia funziona solo a condizione che la domanda
sia sensibile al prezzo e che la concorrenza sia scoraggiata da una
simile politica di prezzo
e Scrematura: in questo caso l'obiettivo sara quello li raggiungere
fasce alte di consumatori, sicuramente disposti-a h2gare un prezzo
elevato e solo in seguito abbassare il prezzo per allargare il bacino di
consumatori. Questa strategia funziona s il segmento di mercato &
insensibile al prezzo, se i costi unitari «i produzione elevati non sono
riducibili con un aumento della prcauzione e se le tecnologie usate

sono esclusive e difendibili.

Tecniche di formazione del prezzo: Le diverse alternative che si
pongono per |I'impresa ricuardo alla formazione del prezzo sono 3:

e Prezzo basata s 1. costi: I'impresa applica un ricarico in percentuale

sul costo. Quectia strategia vale per i prodotti nuovi o di cui non si

conoscori> e caratteristiche della domanda

e Prezzo basato sulla domanda: si riferisce all'intensita della

domanda e sull’elasticita di quest’ultima al prezzo. Quindi il prezzo

sara elevato dove e quando la domanda €& forte e sara basso dove e

guando la domanda ¢ debole

e Prezzo basato sulla concorrenza: si basa sull‘imitazione o0 meno dei

prezzi applicati dalla concorrenza.

L'importante & che una volta stabilito il prezzo si verifichi che i costi,

fissi e variabili, 'utile atteso e il volume d’affari stimato superino il punto
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di pareggio al di sotto del quale non conviene operare.

Inoltre il prezzo in tempi brevi pud variare a causa del tasso di
rotazione dei prodotti, per I'azione forte della concorrenza, per le azioni
promozionali e per le attivita di informazione.

c) Distribuzione

Per poter vendere l'impresa deve attivare una serie di canali che
facciano arrivare il prodotto al consumatore, servendosi dell’azione degli
intermediari, che hanno la funzione di ridurre il numero delle
transazioni, di garantire una maggiore efficienza e di offrir2 servizi
ausiliari.

L'impresa per far arrivare il prodotto al consumzro:e si puo avvalere
di due diversi canali distributivi.

e Canale diretto: & la vendita diretta, in cui il prodotto arriva

direttamente dal produttore al consuma’ore (vendite porta a porta, per

catalogo, per corri spondenza.)

e Canale indiretto: la vendita avviene tramite degli intermediari

(dettaglianti, agenti, grossisci..). Questo canale pud ancora essere

suddiviso in:

- breve: il produtthra si avvale di un intermediario per far arrivare
il prodotto al ~onsumatore (un solo intermediario)
- lungo: il Lrodotto arriva al consumatore attraverso due o piu

intermediari (pit intermediari).

Reti di vendita e distributive
L'organizzazione di vendita opera in favore dei potenziali clienti e del
mercato. Pud essere organizzata in tre differenti piani:
e Su base territoriale: & una zona geograficamente circoscritta in cui
si vendono una o piu linee di prodotti
e Per prodotto: & la vendita di un solo prodotto o di una sola linea di

prodotti senza limitazione di zona
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e Per cliente: la vendita viene limitata ad una sola categoria di
clientela, raggruppata omogeneamente e in base a determinate
caratteristiche, quali destinazione del prodotto (rivenditori o
consumatori finali), dimensione del cliente (clienti grandi o clienti
piccoli), tipo di canale distributivo (grossisti, dettaglianti) e sbocco
distributivo (drogherie, alimentaristi, farmacie).
Altrettanto differenziata si presentera la rete di vendita che si
dividera in tre tipi.
e Rete di vendita diretta: i venditori sono dipendenti dzll'azienda.
Esiste un rapporto gerarchico fra venditore e impresa. Generalmente
e utilizzata per prodotti affermati sul mercato
o. Rete di vendita indiretta: i venditori sono aci liberi professionisti
(rappresentanti) che si assumono il rischio d’impresa. Non sono
gerarchicamente sottoposti all'impresa, hanno un ruolo
d'intermediari. Generalmente & utlizzata per prodotti nuovi e che
devono imporsi sul mercato
e Rete di vendita mista: i venditori sono sia dipendenti dell'impresa
sia liberi professionisti. \'i # una collocazione differenziata di mercato
ed utilizza i dipendenii 1a dove il prodotto € gia affermato e i liberi

professionisti deve deve ancora affermarsi.

Area cominerciale: 'area commerciale € la zona definita dall’'omogeneita di
comportamznto della clientela, la sua propensione a recarsi in un certo luogo
di vendita per motivi economici o psicologici (gravitazione commerciale) ed &

la base della divisione del territorio per |'organizzazione di vendita.

Forme di distribuzione
Accanto alle forme tradizionali e della grande distribuzione, si &
andata sviluppando negli ultimi anni una forma di distribuzione verticale

(integrazione fra produzione- distribuzione e consumo).
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Fanno parte di questo sistema:

e franchising: un contratto di affiliazione tra impresa concedente e

impresa concessionaria per attuare una forma di collaborazione stabile

e continuativa per la distribuzione (Benetton, Coin)catene di negozi;

e gruppi d’acquisto: unione in consorzio o cooperativa di un gruppo di

dettaglianti per particolari contratti con le imprese di produzione al fine

di realizzare economie negli acquisti (Conad)

e unioni volontarie: accordi fra grossisti e dettaglianti indipendenti (A & O).

Fattori che influenzano le strategie: i fattori che possono ‘niluenzare
una strategia distributiva vanno analizzati e tenuti in cerisiderazione al
fine di programmare una buona politica distributivz e sono:e
Caratteristiche del territorio, ovvero la sua percarribilita, la distanza, la
vastita dell’area da coprire

e Specificita, ovvero deperibilita del prodotto, volume e valore del

bene da trasportare, costo e prezzo del prodotto

e Capacita organizzativa e finarziaria dell’azienda

e Comportamento dei constunatori, ovvero la frequenza d’acquisto e

I’'entita d'acquisto da pa.te dei consumatori di quel prodotto

e Costi degli intermediari

e Tecnologia, leqg:.

d) Comuricozione

Uno d2i compiti cruciali del Marketing € quello di informare e
motivare il mercato per stimolarlo all’'acquisto del prodotto,
trasmettendo dei messaggi che vengano compresi dai destinatari in
maniera chiara e efficace.

Questo genere di informazione commerciale & detta comunicazione
persuasiva, il cui scopo & quello di promuovere le vendite.

Le vie di comunicazione che I'impresa ha in tal senso sono diverse.

e Pubblicita: & la forma pil comune di promozione. E un tipo di
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comunicazione di massa con una forte finalita commerciale.

Pubblicita: & la forma pil comune di promozione. E un tipo di

comunicazione di massa con una forte finalita commerciale.

e Promozioni: propongono incentivi particolari e stimoli ai consumatori
per l'acquisto del prodotto

e Pubbliche relazioni: sono le politiche di immagine che I'impresa fa di
se stessa e dei propri prodotti, tramite azioni personali svolte nei
confronti di tutti coloro che possono trasferire questa immagine ad altri
(opinion leader, giornalisti..)

e Direct marketing: sistema di marketing interattivo cke utilizza uno o
pit media pubblicitari per conseguire un risultato cucntificabile e/o una
transazione in qualsiasi settore

e Sponsorizzazioni: |'‘azienda decide di patrocinare un evento di
richiamo finanziandolo, al fine di legare la propria immagine aziendale
e il proprio marchio ad un evento pzricolare.

¢ VVendita personale: che pud asturnere forme diverse quali la visita al
cliente, la cena di lavorn, \I'assistenza personale al cliente, la
comunicazione personale con il cliente.

e La ‘comunicazione ro:ale’

Pubblicita

La pubb!izita pone il messaggio di fronte ai consumatori potenziali e

reali in n.2uo che desiderino acquistare quel determinato prodotto.

Ogni giorno siamo bombardati da migliaia di annunci pubblicitari,

quindi & fondamentale far si che il messaggio che si adotta emerga

rispetto agli altri.

Diventa allora necessario stabilire:
e Quale tipo di messaggio utilizzare
e Tramite quale canale (stampa, televisione, radio, cartellonistica)

trasmetterlo
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e Quali particolari evidenziare

e A quali consumatori (mercato-obiettivo) rivolgersi.

Il messaggio pubblicitario sara fortemente legato alla ricerca di
mercato e al'impressione che si vuole creare.

Per fare qualche esempio, gli annunci pubblicitari che riguardano
prodotti tecnologici evidenzieranno maggiormente le caratteristiche
tecniche e le sue funzionalita, mentre quelli riguardanti articoli
d’abbigliamento punteranno sul desiderio di essere alla moda. Si € detto
che esistono diversi canali per fare pubblicita e per ogni canale esistera
un modo differente di trasmettere il messaggio.

e Televisione: coinvolge una larga fetta di pbalico, € animato,

utilizza i colori e i suoni ed & sicuramente ii n:ezzo piu costoso per

realizzare una comunicazione pubblicitariz

e Cinema: pubblico limitato, pud escere utilizzato per un tipo di

comunicazione pil mirata

e Stampa: spesso in bianco e nero € un tipo di comunicazione statica

e mirata solo ad un certo tina di pubblico che acquista i quotidiani

e Cartellonistica: ha ur. ¢crande impatto visivo, soprattutto per le

dimensioni dei cart:lioni pubblicitari, ma € un tipo comunicazione

difficilmente ind'viduabile

e Radio: trasinissione di un messaggio utilizzando solamente dei

suoni (vo:ze, musica..). Difficilmente viene ricordato.

e Interriet: € il media con il pit alto tasso di penetrazione sul

mercato, non conosce confini geografici, ha costi notevolmente

inferiori alle campagne pubblicitarie classiche e offre all’'utente il

vantaggio dell'interattivita con il mezzo.

Direct Marketing
E una forma di comunicazione molto potente con il cliente.

Si basa sulla creazione di elenchi di consumatori potenziali (in cui
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sono anno-verate caratteristiche quali stile di vita e preferenze) ai quali
vengono inviate delle lettere personalizzate per indurli all’acquisto di un
determinato prodotto.

Il volantinaggio, ad esempio, € una forma di direct marketing molto
specializzata, che si differenzia solamente nel sistema distributivo degli
stampati (li da direttamente in mano al consumatore, senza inviarli per

posta).

Pubbliche relazioni

Le pubbliche relazioni mirano a creare una forte immagaine aziendale
negli interlocutori per aiutare la vendita dei prodotit ¢ sarvizi.

I mezzi utilizzati sono:

e comunicati stampa

e interviste

e articoli.

Rispetto alla pubblicita, le pubbiiciie relazioni risultano un mezzo piu
credibile. Se la storia fa notizia, se la scelta dei tempi & quella giusta e
se la notizia risulta interessante o importante per i lettori o gli spettatori,
vi & una buona probaniiita che il messaggio passi e che il prodotto

ottenga un buon stic=:sso.

Vendita persanale

E la parte pil costosa, ma anche quella pit proficua di una strategia
di comunicazione.

La vendita € una mansione molto qualificata e un personale di
vendita ben formato e che svolge il proprio compito al massimo delle
proprie possibilita, fa ottenere risultati considerevoli.

Per la maggior parte dei clienti, infatti, la forza di vendita rappresenta

la parte umana dell’azienda, il tramite con cui confrontarsi e dialogare.
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La comunicazione totale

Si tratta di un’ottica secondo cui tutto nell’azienda ‘comunica’
portando a definire, da parte dell’azienda stessa un politica totale della
comunicazione utilizzando e integrando strumenti tradizionali, mezzi di
comunicazione non convenzionali e nuove tecnologie.

Alcuni esempi:

Personal selling (Comunicazione della forza vendita): E I'attivita
svolta dalla forza vendita, ossia una serie di azioni volte a generare
ordini attraverso l'incontro, diretto o indiretto, con il cliente. 'z pproccio
della forza vendita pud essere libero (ogni venditore si ceriporta come
vuole) o guidato (il venditore segue delle linee gr.ide ~omuni a tutti i
venditori, diretti o indiretti, dell’azienda). Gli strumi=nti che I'azienda puo
mettere a disposizione del venditore sono:

e Documentazione cartacea e multimeliaie da lasciare al cliente

e Aree demo di prodotti o soluzioni scttware

e Case history.

Advertising (pubblicita): E Vattivita di comunicazione di tipo indiretto
e a carattere non personale. generalmente rivolta ad un pubblico vasto,
volta ad informare un interiocutore relativamente all’esistenza dei nostri
servizi, a convincer'o della bonta degli stessi o a persuaderlo
all’acquisto. s comunicazione pu0d essere diretta (genera
immediatar)arite feedback) o indiretta (effetto successivo). I canali
pubblicitari-utili al professionista dell'informatica sono:

e Direct Marketing Telefonico

¢ Direct Mailing

¢ Newsletter promozionali

e Banner. Public Relation (Pubbliche Relazioni): Attivita di

comunicazione volta a creare una rete di relazioni e consensi senza

un effetto diretto sulle vendite di breve periodo. Sono attivita di

pubbliche relazioni:
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Comunicati Stampa

Pubblicazione di Articoli/Interviste

Pubblicazione di Libri

Partecipazione a Seminari/Convegni

Partecipazione a forum e Newsgroup

Creazione di comunita virtuali.

C. Realizzazione

Nella fase della Realizzazione il compito dell’'organizzazione sara
quello di dare una struttura all’'unita di Marketing, stabilzndo le linee di
autorita e di responsabilita.

L'organizzazione di questa unita sara suddivica oer:

e Funzioni

e Prodotti

e Regioni

e Clienti.
e dovra essere messa in relazione con le altre aree funzionali.

Successivamente le attiviia nrevalenti saranno quelle di attuare una buona
politica di comunicazion¢ ¢. di coordinamento, supportate da un marketing
rivolto all'interno dell’zzienda, che avra la funzione di motivare il personale

offrendo loro predcti o posti di lavoro che ne soddisfino le esigenze.

Marketing Tlan
E un documento che definisce le attivitd di Marketing di un’‘azienda

relative ad una particolare strategia, in un determinato periodo di tempo.

D. Controllo
In questa fase si dovranno verificare i risultati ottenuti sul mercato
mettendoli in relazione con le ipotesi che erano state formulate durante la

fase di progettazione e con gli obiettivi e gli standard di prestazione stabiliti.
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Sara necessario valutare quindi le prestazioni ottenute e confrontarle
con gli standard di vendita, profitti, costi.

Se coincidono vorra dire che le previsioni erano corrette e realistiche;
ma se le prestazioni superano gli standard e le aspettative sara
necessario domandarsi se gli obiettivi stabiliti in precedenza fossero
troppo bassi.

Nel caso in cui, invece, le prestazioni siano inferiori agli standard, si
dovra avviare la revisione delle fasi:

e di realizzazione: migliorare le prestazioni
e di pianificazione: perfezionare o cambiare le strategic
e di analisi: rivedere i dati e le loro interpretazieni e apportare delle
correzioni agli standard (se non realistici) = gli obiettivi (se non
raggiungibili).
Gli ambiti in cui si effettuano i controll” scno:
e ambito interno: controllo di gestore delle attivita di contabilita e
delle funzioni economico- finan.iarie, delle variabili qualitative, delle
attivita dei centri decisioneli (quali il settore acquisti, vendite,
comunicazione, ricerca, direzione generale), della struttura del
sistema (con una p-euisa definizione dell’assortimento, del tasso di
rotazione delle rnerci)
e ambito estaino: controllo sia del mercato generico sia del mercato
circo sciitto (target), monitoraggio dell’evoluzione dei gusti del
segmento target e ricerca di basi informative, studio della
concorrenza attraverso il controllo delle formule commerciali e delle
singole aziende, aggiornamento costante dei cambiamenti politici-
economici- tecnologici- legislativi in atto.

Il processo di controllo deve essere strettamente integrato con il
sistema informativo dell'impresa (Marketing Information System) e con

le attivita di pianificazione.
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La vendita

L'impresa, grazie al marketing, ha programmato l'azione di vendita.

Resta ancora da definire quali tattiche seguire per avviare la vendita dei

singoli prodotti o delle linee di prodotti.

Le tipologie di vendita in questo caso sono due:

¢ vendite normali: cioé le vendite programmate dall'impresa per
uno sviluppo a medio-lungo termine

¢ vendite promozionali: cioe il tipo di vendita adottato per
provocare incrementi nel ritmo normale della domanda e dell’offerta
sul mercato in periodi limitati e solo per determinati prodotti.
Generalmente questo tipo di vendite sono attizate in periodi in cui
Iimpresa ha delle difficolta a vendere normain.ante i propri prodotti

sul mercato.

Tipi di vendite promozionali

Vi sono tre diversi tipi di vendite picmozionali:

¢ \Vendite di lancio: I'impresa decia= di immettere sul mercato un prodotto
senza pero dover aspettare malto tempo perché questo si affermi

e VVendite d'urto: I'impreza decide di incrementare massicciamente le
vendite in una zona trascurata o abbandonata

e Vendite di salvaguardia: limpresa decide di attuare una
controffensiva - consistente nei confronti delle azioni della

concorrenrZa.

Tecniche di vendita promozionale

Le tecniche di vendita promozionale sono:

¢ Vendite abbinate: condizioni particolari per l'acquisto di prodotti
diversi abbinati fra loro

e Vendite speciali: condizioni di ordine economico per l‘acquisto di
maggiori quantita di prodotto

e Concorsi a premi: per i consumatori, per i rivenditori o per la rete

vendita.
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Tecniche di vendita

La fase della vendita si pud riassumere in quattro punti:

e persuasione, chi vende deve dimostrare la qualita del prodotto con

delle argomentazioni che ne mettano in luce i vantaggi per il cliente,

senza pero forzare il cliente che deve essere lasciato libero di

scegliere

e formazione del cliente, il venditore deve aiutare il cliente a scoprire

i suoi bisogni e desideri per farli diventare un‘esigenza concreta

e aiuto al cliente, nella scelta della soluzione pil indicata nal suo caso

o affare, la completa soddisfazione del cliente una voita concluso

|'affare.

Prima di incontrare il cliente & necessario che il venditore possieda un
complesso di conoscenze che si formera durante 1a fase di preparazione.
E necessario che I'agente compia queste operazioni per presentarsi di
fronte al cliente con delle argomentazioni che consentano di ridurre al
minimo le probabilita di insuccessc aell’azione di vendita. Lo strumento

che ha a disposizione & I'archivin operativo.

L’archivio operativo
L'archivio operalive, se costantemente aggiornato, & uno strumento
di notevole impaitanza.
In essn 42vono essere contenute tutte le informazioni riguardanti:
e protilc del cliente, ogni elemento relativo al cliente deve comparire
sulla sua scheda personale (tipo di azienda, nominativi dei contatti,
dati anagrafici, dati fiscali, dati finanziari, eta, sesso, cultura, stato
familiare, condizioni politico-sociali, hobby, carattere)
e storia del cliente, comprende tutti gli eventi che hanno
caratterizzato la storia del rapporto con il cliente (rapporti di vendita,
date delle visite, copie lettere, contratti, fatture, movimenti

d’acquisto, condizioni praticate, termini di consegna, rendimento dei
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contratti, presenza concorrenza); caratteristiche e motivazioni
d’acquisto del cliente, tutte le informazioni che riguardano i motivi
per i quali il cliente & portato ad acquistare determinati prodotti.
L'archivio operativo permette, inoltre, di definire l'itinerario delle
visite, di predisporre un piano d’‘argomentazione convincente e di

qualificare il proprio piano operativo di vendita.

Il piano argomentativo
Un buon archivio operativo contiene gia tutti gli elementi p2r condurre
una trattativa di vendita. Ma prima di incontrare un cliente, 'agente dovra
preparare un piano di argomenti, utili per vincere le resistenze del cliente.
Puo essere basato sulle motivazioni del clierte, sia concrete che
psicologiche e si basa su delle domande genzrall e specifiche intorno al

prodotto.

Il piano operativo
Il piano operativo assume un valore di strumento strategico per
pianificare e programmare il lavoro, evitando dispersioni.

Deve tenere conto ci:

tipologia di cliertz (potenziale, effettivo, occasionale)

strategia ai contatto

e numero ai clienti da visitare

e obiettivo di vendita per ciascun cliente e grado di difficolta di
trattative

e piano di argomentazione

e tempo necessario per le trattative

e itinerario delle visite

e tempi di spostamento tra un cliente e I'altro.
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Le fasi del processo di vendita

Gli obiettivi e strategie di marketing si traducono nella formulazione
di piani e programmi.

Possiamo distinguere le seguenti fasi:

e approccio

intervista al cliente

ascolto

riformulazione/esplicitazione delle esigenze del cliente

dimostrazione

superamento delle obiezioni

conclusione

post vendita.

Approccio

L'approccio consiste nell’avvicinare. un cliente per ottenere la
possibilita di compiere una efficace aimostrazione del proprio prodotto.

L'obiettivo della visita al clicnte non deve essere necessariamente
quello di ottenere un ordine firmato, cioé “vendere”.

Ci si deve porre degli abiettivi intermedi quali:

e scoprire le necessita del cliente

e scoprire gua.i-prodotti utilizza e se utilizza quelli della concorrenza

e scoprire Chi & la persona piu influente e che determina le scelte in

materia-di acquisti

e una strategia adeguata per le visite successive

e scoprire la quantita di prodotti di cui il nostro cliente necessita.

Quando il venditore si reca dal cliente, lo trovera probabilmente
intento in qualche attivita e il desiderio del cliente sara quello di
continuare cio che sta facendo.

Sara disposto ad interrompere quello che sta facendo solo nel caso in

cui provi simpatia immediata per il venditore e si ponga la domanda su

271



272

Capitolo XII

quanti e quali benefici possa trarre dal dialogo con il venditore.

Per risultare gradito al cliente, il venditore deve rispettare alcune regole.

Fissare la visita per telefono aiuta ad essere ricevuti con piu rispetto e
fa perdere meno tempo.

Abbigliamento accurato, portamento e modi cortesi sono un ottimo
biglietto da visita per il venditore e per I'azienda di cui si € rappresentanti.

Osservare I'ambiente in cui il cliente ci accoglie. E importante rendersi
conto dell’accuratezza dell’arredamento, della pulizia, della presenza di libri
e quadri per cogliere le abitudini e il grado culturale del cliente

Puo servire anche per avere argomenti interessanti da provorre durante
la conversazione.

Invitare il cliente a parlare di sé e della propria vita provoca nel cliente
la sensazione di essere considerato e rende pi%: “umana” la trattativa.

Chiedere un’opinione al cliente significa stimolarlo a parlare di sé a
scoprire le sue motivazioni d’acquicto e per accompagnarlo verso
I'argomento che desideriamo trattcre.

Ascoltare attentamente e senza pregiudizi per capire le opinioni del
cliente.

Sollecitare i sensi quali vista e tatto, utilizzando opuscoli, foto,
campioni per aumen’are l'interesse del cliente e per rendergli piu facile
la memorizzazicnc del prodotto che si sta proponendo (da ricordare che
la nostra men.oria e il nostro interesse sono maggiormente influenzati
dalle imn:2gini e meno dalle parole).

Prestare attenzione e rendersi simpatici ad eventuali collaboratori
ascoltando anche i loro pareri e rispondendo alle loro domande. In qualche
caso i collaboratori possono diventare degli utili alleati per il venditore.

Risultare simpatici, pero, € solo il primo passo per il venditore, che
continuera ad essere ascoltato dal cliente se mostrera degli effettivi
vantaggi derivanti dall’acquisto del prodotto (ricordando sempre che noi

agiamo per un tornaconto morale o materiale).
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Un modo efficace di enunciare i benefici risulta quello dell'intervista,
che ci fornira gli strumenti per accertarci dello stato d’animo del cliente
in quel preciso momento e per prepararlo psicologicamente a quello che

stiamo per dirgli.

Intervista al cliente

L'intervista al cliente deve essere guidata dal venditore, affinché
risulti produttiva. Risulta, quindi, inutile ripetere frasi fatte o argomenti
standard. Gli obiettivi che ci si deve porre sono:

e far nascere nel cliente esigenze nuove e sollevai= dubbi sugli

acquisti abituali; non avere fretta di descrivere rrodoecti e servizi, ma

puntare sui prodotti che il cliente gia utilizza

e far emergere le sue priorita o cid che per lul & piu importante

e parlare della propria azienda eviden:iar.do i vantaggi per il cliente

offerti dai prodotti e dai servizi.

Quindi domandare serve al venditore per:

e controllare se il cliente & attento e comprende cido che stiamo

dicendo

¢ valutare le effettive 2sigenze

e far emergere le esigenze inconsce del cliente.

E doveroso 3 Juesto punto fermarsi ad analizzare i vari tipi di
domande da utilizzare in questa particolare fase della vendita.

Domande chiuse: servono per verificare e classificare, ma sono poco
utili per I'approfondimento di un argomento.

Poco utili nella fase di approccio, limitano la comunicazione.

Domande a cui si pud solo rispondere con un si 0 con un no.

Domande aperte: servono per conoscere l'opinione di chi abbiamo di
fronte e per far riflettere il nostro interlocutore.

Si possono, quindi, basare su fatti (oggettivita) o semplicemente su

opinioni (soggettivita).
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Domande che si basano su fatti (chi, che cosa, quale, quanto, dove,
quando). Domande che si basano su opinioni (come, perché, da che

punto di vista, in che senso, fino a che punto, oltre a questo).

Ascolto

Abbiamo gia sottolineato I'importanza di saper porre delle domande
mirate. Ma per ottenere dei risultati rilevanti € fondamentale che il
venditore si concentri anche sulle risposte del cliente.

Saper ascoltare significa:

e concentrarsi su chi parla

e non avere paura delle risposte che possono essere date

saper distinguere i fatti dalle opinioni

non interrompere il discorso del cliente

non esprimere giudizi prematuri, senza aver ascoltato tutto cio che

il nostro interlocutore ci vuole dire

non avere pregiudizi (per eseinpio per come si esprime e parla).

Riformulazione/esplicitazione delle esigenze del cliente

Prima di terminare 'a fase dell’approccio, & necessario che Il
venditore riassuma ¢ il cliente le sue esigenze, perché solo se il cliente
ammette chiarainente le proprie esigenze sara piu facile e quasi
inevitabile zencludere I'accordo.

I vanteggi derivanti dall’utilizzo di questa tecnica sono:

e una verifica di comprensione per il venditore

e una correzione di eventuali fraintendimenti e incomprensioni

precedenti

e una dimostrazione tangibile di attenzione e riguardo nei confronti

del cliente

e un coinvolgimento diretto del cliente nell’esporre problematiche,

necessita e nel desiderio di trovare una soluzione
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e un invito al cliente ad esporre eventuali altre esigenze non ancora
emerse
e un modo per acquistare tempo e proporre una dimostrazione su

misura per quel cliente.

Dimostrazione

Superato |'approccio, il venditore dovra enunciare tutta la serie di
vantaggi e benefici del proprio prodotto o servizio, in maniera tale che
possano soddisfare le motivazioni d’acquisto precedentemen-e scoperte
nel cliente.

Le argomentazioni che devono essere usate qui:'di risiedono:

¢ nel prodotto o servizio

¢ nell’azienda venditrice

¢ nel venditore.

Ricordando sempre che le motivezioni che spingono il cliente ad
ascoltare e acquistare sono fondarrentalmente due:

e guadagno

e soddisfazione della prcoria clientela.

Di conseguenza turti gli argomenti portati a dimostrazione dal
venditore devono . chnprendere le due motivazioni che spingono il
cliente e devorc risultare:

e chiari

e adeyuati

¢ soddisfacenti.

Come pianificare una dimostrazione

Spesso il tempo che il venditore ha a sua disposizione € limitato.
Occorre, quindi, che la dimostrazione sia preparata, programmata e
controllata in anticipo. Preparare in anticipo la dimostrazione significa:

e prevenire le obiezioni
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dimostrare professionalita

aumentare la propria autostima e fiducia

presentare tutti gli argomenti in maniera ordinata e puntuale.
E possibile adottare diversi sistemi per preparare una dimostrazione:

dimostrazione a memoria

e dimostrazione a sequenza
e dimostrazione programmata

e dimostrazione delle caratteristiche, del perché e dei vantaggi.

Dimostrazione a memoria

Si tratta di un discorso gia preparato dall’azienda ¢he =lanca tutti i punti
chiave, esposti in maniera logica e che deve essere Iimparato a memoria da
tutti i venditori.

Se questo sistema assicura che il vendito e esponga in maniera completa
e logica le caratteristiche del prodottc - rischia perd di far diventare la
dimostrazione un monologo e tende a creare diffidenza e ostilita nel cliente
a causa dell’eccessivo uso di termini tecnici; inoltre spiazzerebbe il venditore

in caso di interruzioni e domande da parte del cliente.

Dimostrazione a sequi«nza

Si tratta di-un-discorso in cui solo alcuni punti fondamentali che
devono esscre toccati durante la dimostrazione sono fissati a memoria.
Consiste.

e enunciare un problema generale e comune alla maggior parte delle

persone

e enunciare un problema specifico e che pud interessare

I'interlocutore

e presentare una possibile soluzione per il problema specifico

e concludere la conversazione.

Come nel caso precedente, la dimostrazione risultera logica, ma dara
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il vantaggio al venditore di riprendere il discorso in caso di interruzione
e, quindi, di non monopolizzare la conversazione. Si pu0 correre |l

rischio, pero, che la conversazione venga sviata dal prodotto.

Dimostrazione programmata
E un tipo di dimostrazione che si basa su quattro tempi:
e richiesta di poter effettuare un’analisi del problema del cliente
o effettuazione dell’analisi
e preparazione di una proposta, tramite uso di opuscoli e audiovisivi
e dimostrazione programmata, ovvero risoluzione del problema
specifico sollevato.
Si tratta di un sistema che rende possibile scoprire le reali necessita
del cliente, che offre un tipo di dimostrazicne personalizzata e che

abbrevia i tempi nella fase dell’intervista al cliente.

Dimostrazione delle caratteristiche, del perché e dei vantaggi

Si tratta di un sistema che enuncia per prima cosa le caratteristiche del
prodotto o del servizio per nassare ad elencare le prove o elementi che
rendono credibili le caralte -istiche precedentemente enunciate e, infine, per
esporre una conclusiore che contenga tutti gli effettivi vantaggi e benefici per
chi ascolta. La saquenza di questo metodo puo essere riassunta cosi:

e descrivere una caratteristica del prodotto o servizio che risulti piu

vicina alle esigenze e motivazioni d’acquisto scoperte

precedentemente nel cliente

e argomentare queste caratteristiche, spiegando il perché delle

argomentazioni

e trarre una conclusione che contenga in sé un vantaggio evidente

per il cliente

e porre delle domande di controllo per assicurarsi che il cliente sia

consapevole del vantaggio che gli deriverebbe dall’'acquisto del prodotto
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e presentare il prezzo accompagnato dalla serie di benefici che il prodotto
puo offrire (serve per rendere il prezzo meno impressionante ed evitare
che diventi il punto centrale di interesse per il cliente).

Questo sistema aiuta a rendere la dimostrazione piu fluida, ma per
renderla veramente efficace e buona il venditore deve sapersene servire
cercando di:

o fare appello ai sensi quali vista, tatto, udito, gusto, utilizzando

grafici, schemi, carta e penna, prove e modelli

o far partecipare il cliente alla dimostrazione

e chiedere al cliente la sua opinione sui vantaggi elercad

e usare degli esempi

e accertarsi che il cliente non sia distratto durante la dimostrazione

e fare in modo di non essere interrotti da obiezioni premature

(chiedere il permesso di rispondere a =2aventuali domande e dubbi in

seguito)

e adattarsi al linguaggio usato wal cliente

e tenere in considerazione «nche i collaboratori e colleghi presenti

alla dimostrazione.

Superamento delle oh.ezioni

Nessun cliente decide di firmare un ordine d’acquisto senza prima
avere cercai2 di vincere il venditore sul terreno delle obiezioni. Questa
fase della trattativa non deve spaventare chi vende. Le obiezioni, in
sostanza, sono semplicemente delle resistenze emotive e razionali dalle
quali si possono trarre utili suggerimenti e ulteriori e nuove informazioni
dal cliente.

Tenendo presente che le obiezioni hanno una causa e mirano ad un
obiettivo, il venditore per superare questa fase dovra scoprire quali sono
le cause delle obiezioni che vengono poste (quasi sempre nascoste e

non dette esplicitamente dal cliente).
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L'obiettivo dell’'obiezione cambia in base alla fase di vendita in cui
viene sollevata

Approccio: |'obiezione viene rivolta nei confronti del venditore e
dell’azienda, per motivi irrazionali (antipatia) o razionali (esperienze
negative precedenti)

Dimostrazione: puo significare una necessita da parte del cliente di
maggiori spiegazioni.

Conclusione: pu0 essere causata dalla paura di sbagliare o di
acquistare troppo.

Il venditore a questo punto dovra seguire alcune reco'e per non far
precipitare la trattativa e per non perdere il contralla della situazione
durante la fase delle obiezioni:

e ascoltare fino in fondo e con interesse c¢id cne il cliente obietta

e dopo aver ascoltato, fare una breve sausa per riflettere su cio che

il cliente ha detto e preparare cosi una risposta soddisfacente e

completa. Da’ anche limpressivne al nostro interlocutore che

I'obiezione da lui sollevata <ia nuova e quindi merita da parte nostra

la massima attenzione

e evitare I'uso di forine negative che accrescerebbero le resistenze da

parte del cliente

e chiedere i! nciché dell’'obiezione aiuta a smontare le obiezioni che

si basari> su elementi pretestuosi o per superare le obiezioni

riguardznti il prezzo

¢ trasformare |'obiezione in argomento di vendita (proprio per questo

il prodotto)

e ammettere che esistono dei pro e dei contro

e chiedere di poter rispondere dopo, nel caso in cui l'obiezione sia

prematura o non convenga rispondere subito

e non rispondere e continuare ad elencare i vantaggi, se ci si rende

conto che l'obiezione sollevata € un pretesto.
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Se non si sa come rispondere ad una domanda & meglio non
cimentarsi in spiegazioni poco plausibili. E preferibile, invece,
ammettere di non saper rispondere, annotarsi la domanda e comunicare
al cliente che ci si informera presso l'azienda, promettendo una risposta
corretta al piu presto. Si dara cosi l'impressione di massima
professionalita e serieta, fornendo la possibilita di scavalcare I'obiezione
e di poter proseguire nel discorso.

Un caso a parte riguarda le obiezioni che vengono sollevate dal
cliente riguardanti il prezzo del prodotto o del servizio propcsty.

Per prevenire questo tipo di obiezioni qualche volte conviene al
venditore anticiparle cercando di argomentarle ir. n:odo corretto per
ridurre al minimo |'effetto negativo.

E necessario, pero, che il prezzo non venga mai indicato prima di
aver argo-mentato i benefici e i vantagg( aal prodotti in rapporto alle
motivazioni d’acquisto del cliente.

In conclusione prepararsi accurctamente a questa fase significa:

e conoscere tutte le possibili oviezioni

o classificarle

e studiarle

e preparare rispostiz precise.

Conclusione

Non e:zisce un momento piu adatto per concludere. Possono esistere
dei segnali che indicano che il cliente ha accettato il venditore, il
prodotto, I'azienda e che quindi i vantaggi proposti incontrano le sue
esigenze; ma, al contrario, possono anche non mostrarsi dei segnali
evidenti che ci si sta avviando verso la fase conclusiva.

Per giungere all’ordine, dunque, il venditore dovra utilizzare alcune
tecniche:

e riassumere nuovamente i vantaggi per il cliente
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e parlare del tipo di consegnha e del pagamento

e cercare di arrivare alla definizione dell’'ordine, dando per scontata

la conclusione

e risolvere un problema alla volta, se il cliente dovesse sollevare

dubbi su consegne, tipo di pagamento e quantita

e proporre chiaramente la conclusione

e proporre una scelta fra piu soluzioni che risultino vantaggiose per il

cliente aiuta ad accelerare i tempi di conclusione

e esporre i pro e i contro apertamente, ponendo pero I'accento sul

fatto che i vantaggi superano gli svantaggi

e dare la possibilita al cliente di avere in prova rer un certo tempo il

prodotto abitua il cliente ad usarlo e a rendere ni difficile il “distacco”.

La vendita si pud dire che termina nel momento in cui il cliente firma
I'ordine d’acquisto. Ma il venditore commetterebbe un errore fatale se si
congedasse dal cliente subito dopo la firma, dimostrerebbe che tutto
Iinteresse nei suoi confronti era niirato solamente alla vendita del
prodotto e non alla persora. Inoltre, andandosene bruscamente,
lascerebbe il campo a poss.hi'i dubbi e ripensamenti.

Quindi, concluso il centratto, il venditore dovra dedicare ancora
qualche minuto al cli=.ite che servira per dargli sicurezza e convinzione

per la scelta appena compiuta.

Post vend'ita

La trattativa si & conclusa con l'ordine, ma per il venditore il lavoro
non & terminato. Deve, infatti, svolgere un‘attivita di post vendita che
gli permettera:

e analizzare la trattativa punto per punto per capire eventuali errori

e correggerli in funzione di vendite future

e annotare gli spunti positivi da poter riutilizzare in altra occasione

e schedatura del nuovo cliente con tutti i suoi dati
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e preoccuparsi dell’assistenza al cliente, che significa installazione del
prodotto, assicurarsi del corretto utilizzo, formazione del cliente
sull‘utilizzo del prodotto

e gestire e prevenire eventuali reclami, cioe fornire soluzioni e
rendersi tramite fra cliente e azienda

e prepararsi a proporre nuovi prodotti alla clientela, ovvero far nascere
nuove esigenze nel cliente proponendo nuove gamme di prodotti.

La fase post vendita &€ fondamentale anche per sviluppare una

collaborazione duratura nel tempo fra venditore e cliente.

Per intrattenere rapporti fruttuosi & necessario:

e saper prendere l'iniziativa contattando il client2

e accertarsi dell’effettiva soddisfazione del charte e se le aspettative
del cliente sono realmente state soddisfatte

e continuare ad indagare sulle ulteriori esigenze del cliente o
informarsi sui cambiamenti di nece=sita

e verificare che non ci siano problemi nel servizio che viene fornito e
in caso di impedimenti o dicquidi provvedere immediatamente alla
risoluzione

e controllare le azioni della concorrenza rispetto al cliente.

Agendo in tale se¢riso sara piu facile per il venditore godere della

stima e della fiducia del cliente, raccogliere dati sul prodotto per fornire
soluzioni _pi¢ efficaci nel minore tempo possibile, migliorare il proprio
rendimerts, ottenere un ritorno di immagine nei confronti di altri
possibili clienti (ovvero ottenere delle referenze positive che aiutino il

prodotto che viene trattato a crearsi un mercato).

Analisi della clientela

La clientela & formata dall'insieme di tutti i clienti che sono mossi

all’acquisto da motivi e interessi comuni. Possiamo suddividerla in:

e clientela effettiva: si intendono i clienti che hanno gia effettuato acquisti



II marketing

di prodotti grazie al tramite dell’agente o attraverso altri canali

e clientela potenziale: & formata da tutti i clienti di cui si conosce

|'esistenza, ma che I'agente non ha ancora conosciuto o contattato.

Le motivazioni d’acquisto sono quelle che il cliente avverte rispetto ai
vantaggi che il prodotto gli puo offrire.

Come abbiamo visto nei paragrafi precedenti, anche se il cliente pud
essere motivato dal prodotto e dall’'uso che puo6 farne, vi sono delle
motivazioni di tipo psicologico che incidono sull’acquisto e che fanno
assumere al cliente determinati comportamenti nella fase di

acquisizione del prodotto.

La graduatoria della clientela

E certamente utile definire una graduatoria aella clientela in base a
indici che si ricavano misurando e ponderando elementi quali:

e quantita di merci vendute

e valore delle merci vendute

e prezzo di vendita unitarie

e zona di vendita (concentrazione o dispersione).

La ponderazione daia risultati che definiranno:

a) clientela priniaria (che offre il piu alto indice di ponderazione in
riferimento alle ~aratteristica presa in considerazione)

b) clientz'a secondaria (che ci dara l'indice minore).

Le difzienze di valori daranno inoltre la misura fra la clientela
primaria e secondaria; se la differenza fra le due & molto alta avremo
un tipo di clientela concentrata, in caso di differenza minima avremo

una clientela distribuita.

Comportamento della clientela
Comportamento programmato: il cliente &€ consapevole dei suoi

desideri e necessita, sa che tipo di prodotto deve acquistare, la quantita,
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le caratteristiche. Sara, quindi, difficile per il venditore proporre nuovi
prodotti. Sara comunque necessario offrirgli il prodotto giusto nel
momento in cui ne avra bisogno.

Comportamento suggerito: il cliente conosce i suoi bisogni e desideri,
ma non conosce bene le alternative di prodotto o non riesce a valutare
le alternative. E disposto, quindi, a farsi consigliare. E necessario che
I'agente si presenti con diverse possibilita e alternative e con
informazioni precise sull’utilizzo del prodotto. Non si tratta di un tipo di
cliente molto fedele ed e quindi necessario non deluderlo.

Comportamento impulsivo: : il cliente ha dei bisogni che non esprime
perché sono inconsci. L'agente dovra fare in mode ch= il cliente ricordi
le motivazioni d‘acquisto legate all’utilizzo di ceterminati prodotti. In

questo caso i prodotti a basso prezzo sono privilegiati.

La comunicazione nella vendita

Il processo di comunicazione e essenzialmente un processo di
scambio di informazioni che cvviene fra due o piu persone in un
determinato contesto. Affirche la comunicazione sia efficace dobbiamo
tenere conto di una serie di elementi:

e messaggio: il contenuto di quanto si vuole trasmettere (scritto,

orale, non vcrcale)

e emittente: la fonte che formula il messaggio e lo invia, dando vita

alla comunicazione

e ricevente: chi riceve il messaggio

e canale: il mezzo “fisico” attraverso cui si invia il messaggio

e codice: l'insieme delle regole che permettono all’emittente di codificare

un messadgio e al ricevente di decodificarlo correttamente

e contesto: I'ambiente nel quale avviene la comunicazione.
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Gli strumenti della comunicazione

e VVerbale = le parole che usiamo, il tipo di lessico che scegliamo

e Paravocale = sottolineature tono della voce, ritmo, volume, pause,

silenzi

¢ Non verbale = postura, mimica del viso, gestualita, sguardo, distanza

interpersonale, abbigliamento, sorriso.

Nella comunicazione non basta avere “buone intenzioni” di
comunicare bene e di farsi capire; se non mi faccio intendere dal mio
interlocutore, se non trovo il linguaggio adatto a lui, qualccsa € da

migliorare nella mia modalita comunicativa.

E importante non dimenticare che:

e non esiste una non comunicazione

o |'efficacia della comunicazione diperde dal grado di ricezione del

messaggio e dal tipo di contesto in <ui si sta agendo

e |e parole possono assumere un significato e un peso differenti in

base a chi le pronuncia e a! contesto in cui vengono dette

e nessuna informazione €& mai realmente obiettiva, perché

influenzata da convinzioni e bisogni dell’individuo

e la comunicazin.ie pud essere “simmetrica” (quando i due

comunicanti-zcrio su uno stesso livello) o “asimmetrica” (uno dei due

comunicant € in posizione di superiorita rispetto all’altro).

La comunicazione & uno strumento necessario per un rapporto
interpersonale che serve a dare informazioni e ad influenzare il
comportamento del nostro interlocutore.

In un’azione di vendita, quindi, & necessario stabilire un rapporto con
ogni cliente. Instaurare un buon rapporto nella vendita significa capire
e comunicare.

Nel rapporto di comunicazione con il singolo Cliente & essenziale

realizzare |'ascolto attivo, che significa, ad esempio:
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mantenere il contatto visivo

non interrompere

usare il silenzio per sottolineare e far parlare il cliente

verificare la comprensione reciproca

esprimere anche i propri sentimenti

tenere conto della specificita dell’interlocutore

e dare il proprio feed-back

e verificare gli stati d’animo intuiti ("Non mi sembra convinto, e

cosi?”, “Mi sembra dubbioso, é vero?).

Capire il cliente significa che fin dalle prime visite e fina a che non si
€ raggiunta una certa familiarita con Iui l'agente dcvra intuire il suo
punto di vista basandosi sull'osservazione e :u'l'esperienza fatta in
precedenza.

In una fase successiva, invece, capire significhera cogliere i motivi
che spingono il cliente a comportarsi i~ una certa maniera.

Comunicare con le parole e con !a gestualita serve per instaurare un
rapporto, dopo aver capito il cliente.

Il venditore deve verdere se stesso attraverso la parole, il
comportamento e le (domande che pone: piu sara capace di porre
domande in maniea rorretta e far di conseguenza scoprire il cliente ,
pil capira il cliznic e piu facilmente riuscira a comunicare con lui.

La vendit2 € un atto umano che raccoglie in sé diversi tipi di decisioni
e motivazioni: € un’espressione di volonta, ma anche di emozioni, di
ragionamento.

Quindi il venditore dovra riflettere su quali siano i desideri e i bisogni
che il cliente deve soddisfare.

Ma sappiamo anche che esistono delle resistenze, particolari
meccanismi psicologici, che possono ostacolare una trattativa.

Le resistenze possono essere un rifiuto intenzionale di ricevere

informazioni e sono basate su un senso della realta del cliente, che
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agisce secondo una motivazione logica e oggettiva di esperienze e di
fatti concreti. (resistenza razionale)

Queste resistenze possono essere vinte, usando un ragionamento
razionale o puntando decisamente su un risveglio dei desideri latenti e
irrazionali del cliente.

Le resistenze che, invece, si basano su motivazioni dettate da
sentimenti e impulsi sono chiamate resistenze emotive.

Spesso si sovrappongono, ma non bisogna dimenticare che le resistenze
emotive sono piu difficili da vincere e che il venditore deve saper comunicare
sia con la parte razionale ma anche con quella emotiva del ciiente.

La comprensione da parte del venditore del proxric ciiente serve per
individuare:

e i motivi d'acquisto del cliente

e i moventi di vendita, ovvero le ca'atieristiche del prodotto che

servono a soddisfare le motivazioni d’acquisto.

Per comprendere bene cid che dicz il proprio cliente € utile usare la
tecnica della riformulazione, cre consiste nel ripetere con le proprie
parole o sintetizzare quanto Il'altro ha detto, chiedendo poi conferma
della corretta comprensivcne: aiuta a “fare il punto”, a dimostrare che
abbiamo capito e 7 ¢vitare distorsioni e incomprensioni. (“se ho capito
bene Lei mi sta <icendo che...., & cosi?”).

Inoltre 1z sirormulazione consente all’interlocutore di fare precisazioni
ed aggiunte.

Le caratteristiche del prodotto (qualita, prezzo, caratteristiche
tecniche) sono utili per risvegliare nel cliente un’utilita e se soddisfano i
motivi d'acquisto che possono essere:

e comodita desiderio da parte del cliente di acquistare un prodotto

che non dia problemi

e simpatia il cliente ha gia un legame con la ditta o con il venditore.

Da rilevanza alla simpatia di chi gli propone il prodotto
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e prestigio desiderio di sentirsi importante e di elevarsi, rendendosi
differente dagli altri

o fiducia desiderio di sicurezza e di fiducia nei confronti del prodotto
e della ditta che lo propone

e guadagno il cliente € molto attaccato al guadagno che potra trarre
dal prodotto. Si rendera necessario per il venditore usare carta e
penna per dimostrare in maniera chiara il calcolo dei profitti

e sicurezza desiderio di essere rassicurato, perché questo tipo di
cliente ha paura del rischio e dell’incerto

e emulazione desiderio di uniformarsi agli altri sia per i prodotti che
per i servizi

e novita desiderio di possedere qualcosa Gi nuovo e non ancora
affermato

e esclusivita desiderio di sentirsi diver<o dagli altri.

Il venditore per cogliere queste car=cteristiche nel cliente dovra:

e osservare il cliente per scopnirne il carattere, le tendenze, le
abitudini, le idee

e domandare per scopr.re le motivazioni d’acquisto del cliente. In
guesta fase € necessario, pero, porre delle domande aperte, cioé
quel tipo di domaride che obblighino chi risponde a farlo con un
discorso pil-ampio. “Che cosa ne pensa del prodotto?” € un tipo di
domanrda aperta dalla quale si possono ottenere molte informazioni
utili; s2invece fosse stata posta come domanda chiusa “Le piace
questo prodotto?” avremmo ottenuto come risposta un limitativo si o
no. Per porre delle domande aperte si puo utilizzare una di queste sei
parole “chi - che cosa - come - quando - dove - perché”

e ascoltare attentamente e fino alla fine il cliente significa stabilire
con lui un canale di comunicazione nei due sensi che ci permettera di
conoscere meglio I'opinione e le idee del nostro cliente

e dialogare con la parte emotiva perché il comportamento umano &
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fonda-mentalmente controllato dalla parte irrazionale, fatta di
passioni, emozioni e desideri. Quando ci si rivolge ad un cliente,
quindi, non bisogna tralasciare questa componente a vantaggio della
parte logica e razionale

e mantenere la comunicazione senza interruzioni. Il venditore porta
tutto il necessario con sé e lo tiene a portata di mano, perché sa che
ogni interruzione della comunicazione significa un nuovo sforzo per
poter riprendere a comunicare con il cliente

e sollecitare la vista che & uno dei mezzi che il vendithre ha per
comunicare. Mostrare cido di cui si sta parlando infiuisce molto
sullimpressione che il cliente si formera riguarda a' riostro prodotto.
Usare cataloghi, foto, campioni e dimostrazioni utilizzando carta e
penna risultera assai efficace

e parlare lo stesso linguaggio dell'inte’locutore & fondamentale, per
non creare sensazioni di inferiorita 'ri 2ni dovrebbe dialogare con noi.
Sono bandite dalla conversazicne frasi troppo tecniche o vocaboli
troppo ricercati, che rischiarebbero di creare un’interruzione di
comunicazione fra chi vende e chi dovrebbe comprare

e ricordare notiziz2 sull'interlocutore serve per avviare una
conversazione il Jacilmente e ha l'effetto di rendere ben disposto
chi ci sta davanti nei nostri confronti. Sara, quindi, necessario

appunta:si dati e notizie sul cliente al termine di ogni visita.

La comunicazione telefonica

Chiudiamo questa parte con alcuni cenni su come gestire una
comunicazione telefonica con il cliente.

Oggi & praticamente impossibile svolgere una attivita lavorativa
senza usare il telefono. Questo vale soprattutto in campo commerciale:
moltissime transazioni avvengono per telefono, in alcune aziende ben

I’80% dei contatti avviene per telefono.
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Nelle comunicazioni telefoniche & bene seguire alcune regole.
Sul piano verbale:
o preferire frasi brevi

e usare uno stile diretto

lasciar parlare I'altro

non interrompere

non sovrapporre la voce

Sul piano vocale (paraverbale):

e usare un tono dinamico

e variare opportunamente il tono e il ritmo di pzro.a

e ricordare che la velocita di ascolto € inferiore ¢ quella di parola: non
parlare mai in fretta

e sorridere, anche se l'interlocutore non vi vede, la cordialita viene

percepita.

Prima delle telefonate:
e predisporre carta e penna per poter prendere nota
immediatamente de riome e delle richieste di chi chiama.

Durante la teleforawa:

parlare con caima

articolare bene le parole per facilitare I'interlocutore
e asco:ture con cura

non distrarsi

segnalare l'ascolto “certo, ..si,...capisco ,...” &€ imbarazzante avere
il dubbio che sia caduta la linea

e annotare per tenere la concentrazione, ricordare quanto detto,
evitare di far ripetere

e utilizzare formule di cortesia, migliorano la relazione interpersonale

e chiamare I‘altro per nome (cognome e/o titolo) aiuta a



personalizzare il contatto

e esporre in termini di vantaggi

e calarsi nei panni dell’interlocutore

e fare domande perché chi parla percepisce il colloquio come pil

breve , e si sente valorizzato.

Dopo la telefonata:
¢ rileggere gli appunti ed eventualmente integrarli
e annotare impegni e accordi presi con il cliente e le ucadenze

temporali concordate.
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