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Distinzione tra prestazioni promozionali e sconti

Distribuzione, bonus adue vie

Raffaele Rizzardi

I rapporti commerciali tra
industria e distribuzione sono
connotati da una notevole com-
plessita operativa, in quanto
I'evoluzione delle strategie e del-
le tecniche di marketing porta a
una convergenza di iniziative,
sempre pit articolate.

In questo contesto sirende pe-
rd indispensabile connotare con
esattezza la natura di questi rap-
porti,inquanto le disposizionire-
lative all'imposta sul valore ag-
giunto impongono di distinguere
nettament? tra le operazioni che
comportano uno sconto, cioé¢
una variazione in diminuzione
del corrispettivo fatturato dall’in-
dustria per lafornitura deibeni, e
quelle che si concretano in una
prestazione di servizi promozio-
nali, resa dalla ‘distribuzione
all'industria in aderapimento di
obbligazionidifare e che deve es-
sere formalizzata con I'emissio-

‘ne di una fattura da parte del .

cliente/prestatore del servizio.
La risoluzione 36/E del 7 feb-
braio 2008 assume al riguardo la
natura di un.manuale operativo,
che analizza le molteplici forme
di contratto commerciale, deter-
minando due sole categorie: quel-
la delle prestazioni promoziona-
li e quella degli sconti. La nota
dell’Agenzia non parla mai di

unaterza fattispecie, spesso evo- -

cata nei verbali dei'verificatori,

quella qualificata come «cessio-
ne di denaroy, fuori campo Iva
per larticolo2, comma 3, lettera
a), del Dpr 633/72, tipica delle li-
beralita indeducibili ai fini delle
imposte suiredditi. »

Al riguardo, dopo aver indivi-
duato una decina di possibili ser-
viziresi dalla distribuzione, la ri-
soluzione avverte cheil corrispet-
tivodeve essere congruo, nelsen-
sochevadeterminato opportuna-
mente rispetto alla prassi com-
merciale e fatturato adeguata-
mente in relazione ai servizi resi,
per evitare che possa configurar-
si come contributo o liberalita
che I'impresa produttrice corri-
sponde a quella distributrice, nel
qual caso viene espressamente
precisato cheil soggetto erogante
nonpotrebbe dedurlonelladeter-
minazione delreddito d’'impresa.

Di notevole interesse sono an-
che le precisazioni relative alle
centralidiacquisto: questientiso-
no stati creati dalla distribuzione,
malaloroattivita puo essere di au-
silio anche all'industria; in questo
caso sono perfettamente lecite le
fatture emesse in relazione a que-
ste prestazioni, rese nell’ambito
dell’attivita organizzativa, ammi-
nistrativa e commerciale.

La circolare, dopo lanalisi di
ciascungruppo di operazioni- si-
ano esse di sconto, promozionali
o relative ai servizi di centrale -
completa la sua funzione di ma-

nuale operativo indicando, per
ciascuna fattispecie quale docu-
mentazione debba essere conser-
vata e prodottainsede di verifica:
'elemento centrale & dato dalla
formalizzazione deirapporticon-
trattuali precisi, altrimentirisulta
difficjle stabilire se una determi-
natasommaé erogataconun fina-
lita o un’altra. Inoltre occorre an-
che disporre di qualunque altra
documentazione/attestazione, a
prescindere dalformato, che com-
provi lattivita promozionale ef-
fettuatadal cliente.

L'agenzia delle Entrate
esclude la possibilita
difare riferimento

alla fattispecie

della «cessione di denaro»
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