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OBBIETTIVI 

• ART. 62 E MODALITA’ DI PAGAMENTO

• LE POSSIBILITA’ PER LE AZIENDE

• L’ESPOSIZIONE FINANZIARIA  E IL RATING

• LE ASSICURAZIONI SUL CREDITO   

• I CONTRATTI 



 Con il decreto liberalizzazioni 2012 è stato introdotto il famigerato articolo 62 che
imponeva di pagare a 30/60 giorni i prodotti alimentari e di avere un contratto di
acquisto per ogni fornitore e ciò allo scopo di tutelare produttori ed agricoltori
dallo strapotere delle centrali di acquisto di ipermercati e supermercati.

 La norma, però, si applicava a tutti gli acquisti di alimenti da chiunque effettuati e,
quindi,

 investiva centinaia di migliaia di imprese di tutte le dimensioni, ma
prevalentemente micro, del settore della somministrazione di alimenti e bevande
che dovevano pagare a 30 giorni i fornitori di alimenti freschi ed a 60 quelli di
alimenti non deperibili, pena una sanzione da 500 a mezzo milione di euro.

 Tutto ciò ha messo in ginocchio un settore in forte difficoltà causando rilevanti
problemi

Dal 1° gennaio 2013, inoltre, è entrato in vigore il Decreto Legislativo n. 192/2012 di
recepimento della Direttiva 2011/7/UE relativa alla lotta contro i ritardi di pagamento
nelle transazioni commerciali, che ha mutato radicalmente lo scenario normativo di
riferimento che sarà oggetto di illustrazione nella presente.
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 tanto ai ristoranti di fascia alta, che alle mense, che ai locali marginali, che agli
stessi

 produttori destinati a perdere fasce di clientela che non potevano più permettersi
di avere

 delle scorte, ma dovevano esasperare la rotazione del magazzino vista sia la
difficoltà di

 accesso al credito che il divieto di contrattare diversi termini di pagamento



DISCIPLINA ART. 62

L’articolo 62 del D.L. n. 1/2012 convertito con L. n. 27/2012 (allegato n. 1) disciplina tre
materie:
1. I requisiti di forma dei contratti nella filiera agroalimentare;
2. Le pratiche commerciali sleali;
3. I termini di pagamento.
1. I requisiti di forma dei contratti nella filiera agroalimentare I contratti che hanno ad
oggetto la cessione dei prodotti agricoli e alimentari, ad eccezione di quelli conclusi con il
consumatore finale, sono stipulati obbligatoriamente in forma scritta e indicano la durata, la
quantità e le caratteristiche del prodotto venduto, il prezzo, le modalità di consegna e di
pagamento. I contratti devono essere informati a principi di trasparenza, correttezza,
proporzionalità e reciproca corrispettività delle prestazioni, con riferimento ai beni forniti.
L’Antitrust può comminare una sanzione amministrativa pecuniaria da Euro 516 a 20.000, in
funzione del valore dei beni oggetto di cessione.
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2. Le pratiche commerciali sleali Nelle relazioni commerciali tra operatori della filiera
agroalimentare è vietato:
a) imporre direttamente o indirettamente condizioni di acquisto, di vendita o altre
condizioni contrattuali ingiustificatamente gravose, nonché condizioni extracontrattuali e
retroattive;

b) applicare condizioni oggettivamente diverse per prestazioni equivalenti;

c) subordinare la conclusione, l’esecuzione dei contratti e la continuità e regolarità delle
stesse alla esecuzione da parte dei contraenti che, per loro natura e secondo gli usi
commerciali, non abbiano alcuna connessione con l’oggetto;
d) conseguire indebite prestazioni unilaterali, non giustificate dalla natura o dal
contenuto delle relazioni commerciali;
e) adottare ogni ulteriore condotta commerciale sleale che risulti tale anche tenendo
conto del complesso delle relazioni commerciali che caratterizzano le condizioni di
approvvigionamento
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Rientrano inoltre nella definizione di “condotta commerciale sleale” anche il mancato
rispetto dei principi di buone prassi e le pratiche sleali identificate dalla Commissione
europea e dai rappresentanti della filiera agro-alimentare a livello comunitario nell’ambito
del Forum di Alto livello per un migliore funzionamento della filiera alimentare (High level )
I termini di pagamento (disciplina dal 24/10/2012 al 31/12/2012)

Il pagamento del corrispettivo per i contratti di cessione nella filiera agroalimentare deve
essere effettuato per le merci deteriorabili entro il termine legale di 30 giorni e di 60 per
tutte le altre merci.
Per «prodotti alimentari deteriorabili» si intendono i prodotti che rientrano in una delle
seguenti categorie:
a) prodotti agricoli, ittici e alimentari preconfezionati che riportano una data di scadenza o
un termine minimo di conservazione non superiore a sessanta giorni;
b) prodotti agricoli, ittici e alimentari sfusi, comprese erbe e piante aromatiche, anche se
posti in involucro protettivo o refrigerati, non sottoposti a trattamenti atti a prolungare la
durabilità degli stessi per un periodo superiore a sessanta giorni;
c

GESTIONI DELLE TRANSAZIONI COMMERCIALI E OBBLIGHI DEI FORNITORI 



• ) prodotti a base di carne che presentino le seguenti caratteristiche fisico chimiche:

• aW superiore a 0,95 e pH superiore a 5,2oppure aW superiore a 0,91
• Oppure pH uguale o superiore a 4,5;
• d) tutti i tipi di latte.
• 1. I termini di pagamento
• L’articolo 2 comma 2 del D.Lgs. citato stabilisce i seguenti termini di pagamento per 

tutte le
• transazioni commerciali:
• a) trenta giorni dalla data di ricevimento da parte del debitore della fattura o di 

una richiesta
• di pagamento di contenuto equivalente. Non hanno effetto sulla decorrenza del 

termine le
• richieste di integrazione o modifica formali della fattura o di altra richiesta 

equivalente di pagamento;
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b) trenta giorni dalla data di ricevimento delle merci o dalla data di prestazione dei servizi,
quando non è certa la data di ricevimento della fattura o della richiesta equivalente di
pagamento;
c) trenta giorni dalla data di ricevimento delle merci o dalla prestazione dei servizi, quando la
data in cui il debitore riceve la fattura o la richiesta equivalente di pagamento è anteriore a
quella del ricevimento delle merci o della prestazione dei servizi;
d) trenta giorni dalla data dell’accettazione o della verifica eventualmente previste dalla
legge o dal contratto ai fini dell’accertamento della conformità della merce o dei servizi alle
previsioni contrattuali, qualora il debitore riceva la fattura o la richiesta equivalente di
pagamento in epoca non successiva a tale data.
Inoltre, al successivo comma 3 viene stabilito che:
1. nelle transazioni commerciali tra imprese, le parti possono pattuire un termine di
pagamento superiore rispetto a quello previsto dal comma 2 (30 giorni);
2. i termini superiori a sessanta giorni, purché non siano gravemente iniqui per il creditore,
devono essere pattuiti espressamente;
3
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• . la clausola relativa al termine deve essere provata per iscritto.
• Pertanto, a ben vedere, la disciplina prevista dal D.Lgs. n. 192/2012 nel caso dei 

prodotti agricoli e alimentari non deteriorabili risulta addirittura più vantaggiosa 
per il creditore
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Il rating è un giudizio che esprime l’affidabilità di un’impresa, e più precisamente la
sua capacità di ripagare un prestito in un determinato periodo di tempo.
Si tratta quindi di una valutazione sintetica del suo profilo di rischio di credito, che
riassume
le informazioni quantitative e qualitative che la banca ha a disposizione sull’impresa,
in relazione
all’insieme delle informazioni disponibili sulla totalità delle imprese clienti e sul loro
comportamento di rimborso nel corso del tempo. In sostanza si tratta di prevedere per
la singola impresa oggetto di valutazione se il suo comportamento di rimborso sarà più
o meno regolare e completo prendendo in considerazione la “distanza” tra le sue
caratteristiche e quelle di altre imprese che in periodi precedenti si sono mostrate in
grado di ripagare adeguatamente il prestito.
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MODALITA’ DI VENDITA E PAGAMENTO 

1. PREZZO PARTENZA CON LISTINO  ------- GDO-----C.FINALE 

2.   CONTOCOMMISIONE----------------CAA e INTERMEDIARI  

3.   PREZZO APERTO-------------------INTERMEDIARI

4.   PAGAMENTO ANTICIPATO-------PREZZO PARTENZA 



MODALITA’ DI VENDITA E PAGAMENTO 

A chi venderà  L’imprenditore?

• Cliente assicurabile?
• Cliente di cui ha maggiore fiducia?
• Cliente storico?
• Cliente che gli offre il prezzo più alto???
• Cliente che paga in anticipo?

L’imprenditore attuerà una scelta sulla base dell’esperienza e in base al 
momento produttivo, si assumerà un rischio imprenditoriale    










