CAMERA CIVILE DEGLI AVVOCATI DI PADOVA
CENTRO STUDI "DOMENICO NAPOLETANO" - Sezione Veneta
UNIVERSITA' DI PADOVA - FACOLTA' DI GIURISPRUDENZA

CONVEGNO

"IL CONTRATTO DI AGENZIA DOPO I NUOVI 
ACCORDI ECONOMICI COLLETTIVI"

PADOVA, 28 MARZO 2003
RELAZIONE DEL DOTT. GIAMPIERO BONDANINI

"L’INDENNITA’ DI CLIENTELA NEL CONTRATTO DI AGENZIA

LA NUOVA REGOLAMENTAZIONE COLLETTIVA"

1) La conclusione del negoziato collettivo nel 2002

Nel periodo febbraio – giugno 2002 sono giunte a conclusione le trattative per il rinnovo della regolamentazione collettiva, che in Italia, e solo in Italia (negli altri Paesi dell’Unione europea non esiste la contrattazione collettiva per la categoria degli agenti e rappresentanti), disciplina i rapporti che le ditte mandanti (industriali, commerciali, artigiane e cooperative) intrattengono con gli agenti e i rappresentanti di commercio. 

In questa tornata contrattuale, il negoziato si è rivelato particolarmente lungo e laborioso, considerato che gli accordi collettivi precedenti risalivano agli anni 1988-1989 e che le trattative di rinnovo ebbero inizio, nel settore industriale,  nel 1993.

Hanno influito sull’andamento del negoziato, ritardandone la conclusione, anche alcune vicende legislative recenti, che hanno recato importanti novità nella disciplina della materia. Non ci si riferisce tanto al D.Lgs. n. 65/1999, che ha completato (o dovrebbe aver completato) il recepimento nel nostro ordinamento della direttiva comunitaria n. 86/653 del 18 dicembre 1986, quanto piuttosto all’approvazione della legge comunitaria 1999 (legge 21 dicembre 1999, n. 526) e della legge comunitaria 2000 (legge 29 dicembre 2000, n. 422). 

Tra quelle sopra citate la norma indubbiamente più incisiva, la cui approvazione produsse una crisi nelle relazioni sindacali della categoria, è quella dell’art. 28 della legge n. 526/1999, entrata in vigore nel febbraio del 2000. Tale norma, che è intervenuta autoritativamente su una materia regolata da sempre dalla contrattazione collettiva, ha stabilito il divieto, in via generale, di qualsiasi pattuizione che preveda una responsabilità anche parziale a carico dell’agente o rappresentante per l’inadempimento del cliente da lui procurato (cosiddetto “star del credere”). Si tratta di una normativa così rigida, che non trova riscontro in nessun altro Paese dell’Unione europea. 

Anche le modifiche recate all’art. 1751 bis del Codice civile, in tema di patto di non concorrenza, con effetto dal 1° giugno 2001, hanno rischiato di influire negativamente sulle relazioni sindacali della categoria. In proposito, basti ricordare che la Commissione Affari Costituzionali del Senato aveva approvato, in sede referente, una norma con la quale si imponeva alla ditta mandante, a fronte del patto di non concorrenza, il pagamento in favore dell’agente di un compenso pari a due annualità medie di provvigione! Tale previsione è stata poi corretta in aula, cosi che la norma definitiva, pur stabilendo  per la ditta l’obbligo di corrispondere una indennità all’agente vincolato dal patto di non concorrenza, non ne ha fissato la misura, rinviando quindi alle pattuizioni individuali la sua determinazione in concreto, sulla base di una serie di parametri espressamente indicati e tenendo conto delle disposizioni degli accordi economici collettivi.

2) Cenni sintetici sulla nuova regolamentazione contrattuale

I nuovi accordi economici collettivi che disciplinano i rapporti fra le case mandanti e gli agenti e rappresentanti di commercio sono stati definiti il 26 febbraio per quanto riguarda le aziende commerciali, il 20 marzo per le aziende industriali e le cooperative, il 12 giugno per le imprese artigiane. 

Si tratta di quattro accordi collettivi distinti: quello per gli agenti e rappresentanti che collaborano con ditte commerciali (A. E. C. 26 febbraio 2002), stipulato, per la parte datoriale, da Confcommercio; quello per gli agenti e rappresentanti delle imprese industriali e delle cooperative (A.E.C. 20 marzo 2002), stipulato da Confindustria e Confcooeprative; quello per le piccole e medie imprese industriali aderenti alla Confapi (stipulato del pari in data 20 marzo 2002); infine, quello per gli agenti di commercio delle ditte artigiane (A.E.C. 12 giugno 2002), stipulato dalle Confederazioni dell’artigianato (Confartigianato, CNA, Casartigiani). 

La normativa contrattuale disciplinata dagli accordi economici collettivi del 26 febbraio e del 20 marzo ha avuto decorrenza, in via generale, dal 1° aprile 2002 e resterà in vigore fino al 31 marzo 2005, nei settori dell’industria e della cooperazione, ovvero fino al 31 marzo 2006 nel settore del commercio, salve diverse specifiche decorrenze per particolari istituti. L’accordo collettivo per gli agenti delle ditte artigiane ha avuto decorrenza dal 1° luglio 2002 e scadrà il 31 marzo 2005.

Per quanto riguarda i contenuti dei nuovi accordi, questi sono caratterizzati da un notevole grado di omogeneità. 

Si può dire che i due  accordi collettivi per gli agenti delle imprese industriali siano sostanzialmente identici, come anche quello dell’artigianato, mentre qualche diversità si nota con l’accordo delle aziende commerciali, segnatamente in tema di regolamentazione del trattamento di fine rapporto (con particolare riguardo all’indennità di clientela e all’indennità meritocratica) e del patto di non concorrenza. 

Le modifiche più rilevanti apportate dalla nuova normativa contrattuale, con specifico  riferimento al settore industriale (ma analoghe sono le novità nei settori del commercio e dell’artigianato), hanno riguardato:

la precisazione che l'Accordo si applica anche agli agenti che operano in tentata vendita (art. 1);

le variazioni di zona o della provvigione, per le quali sono stati individuati dei parametri di ordine quantitativo (art. 2);

la disciplina delle provvigioni, che è stata armonizzata con le norme del Codice Civile introdotte dal D. Lgs. n. 65/1999 (artt. 6-7);

la previsione espressa della possibilità di conferire all’agente l’incarico di coordinamento di altri agenti, a fronte di uno specifico compenso di natura non provvigionale (art. 6, quarto comma);

i termini di preavviso, che sono stati coordinati con le previsioni dell’art. 1750 cod. civ. e che sono stati in parte ridotti rispetto a quelli dell'Accordo del 1988, per i periodi iniziali del  rapporto (art. 9);

l'indennità per lo scioglimento del contratto, per la quale è stata previsto un elemento di natura meritocratica collegato all'incremento della clientela o del fatturato apportato dall'agente, fermo restando l'impianto sostanziale della normativa contrattuale (artt. 10-11);

la regolamentazione dei casi di assenza per gravidanza e puerperio (art. 13);

la disciplina del patto di non concorrenza, in conformità delle disposizioni introdotte dall'art. 1751-bis del Codice Civile (art. 14);

la previsione della facoltà dell'agente di versare il contributo sindacale, mediante delega alla casa mandante per le relative trattenute (art. 24).

3) La disciplina dell’indennità di fine rapporto

Per quanto concerne la disciplina contrattuale in tema di indennità per lo scioglimento del contratto di agenzia, che indubbiamente costituisce la novità più rilevante dei recenti accordi collettivi, va anzitutto sottolineato che detta regolamentazione, da un lato ha natura suppletiva o integrativa della norma di legge, in quanto definisce precisi criteri di computo dell’indennità, che nella legge non sono indicati; dall’altro lato, la clausola collettiva introduce condizioni di miglior favore per gli agenti e rappresentanti di commercio, derogando quindi in melius  all’art. 1751 cod. civ., sia per ciò che attiene ai requisiti richiesti per avere diritto all’indennità, sia per quel che riguarda la misura massima dell’indennità stessa, che può anche superare il limite imposto dal terzo comma del citato art. 1751.

A questo proposito, è stata sostanzialmente confermata la struttura precedente dell’istituto, che nei settori industriali rimane articolato su due elementi: l’uno denominato indennità di fine rapporto e l’altro indennità di clientela. 

Per il primo elemento, i cui importi maturano annualmente e vanno accantonati presso l’Enasarco (nell’apposito Fondo, denominato FIRR), si può ricordare che esso spettava in tutti i casi di cessazione del rapporto, anche se dovuti a fatto imputabile all’agente o rappresentante. Nel nuovo accordo collettivo sono state previste alcune fattispecie tassative (la ritenzione indebita da parte dell’agente di somme di spettanza della ditta mandante; la violazione della clausola del monomandato o la concorrenza sleale), al verificarsi delle quali la risoluzione del rapporto ad opera della ditta mandante fa perdere all’agente il diritto all’indennità di cui trattasi, che pertanto dovrà essere restituita dall’Enasarco alla ditta stessa.

In materia di indennità suppletiva di clientela, indennità  che premia essenzialmente la professionalità dell’agente, e che compete solo nel caso in cui il contratto di agenzia non venga risolto per fatto o colpa dell’agente, è stata concordata l’introduzione di un elemento di carattere meritocratico,  collegato direttamente con lo sviluppo della clientela o del fatturato apportato dall’agente alla casa mandante. Da un punto di vista formale, va notato che mentre i due accordi collettivi del 20 marzo 2002 (l’uno per i settori industriali e della cooperazione e l’altro per le imprese Confapi) e l’accordo del 12 giugno 2002 per l’artigianato inseriscono l’elemento meritocratico nell’ambito dell’indennità di clientela, l’accordo del 26 febbraio 2002 per le aziende commerciali configura tale elemento come una terza indennità, che viene ad aggiungersi alle due preesistentI (Firr e clientela).

L’innovazione di cui trattasi sembra aver tenuto conto delle considerazioni critiche svolte da una parte della dottrina e, soprattutto, di quella corrente giurisprudenziale minoritaria, che in alcuni casi aveva disapplicato la regolamentazione contrattuale, ritenendola in contrasto con la legge, proprio per l’assenza di un meccanismo  che prendesse in considerazione tale elemento (sviluppo della clientela e/o del fatturato). 

Evidentemente, le parti sociali hanno inserito nella disciplina contrattuale questa incisiva innovazione, oltre che per dare un giusto riconoscimento agli agenti  migliori, anche al fine di evitare ulteriore contenzioso giudiziario sul punto (contenzioso che comunque, nella maggior parte dei casi, aveva riconosciuto la legittimità della precedente regolamentazione collettiva della materia). 

4) L’elemento meritocratico

L’importo dell’elemento meritocratico varia in funzione di due fattori: l’uno è costituito dalla base imponibile (pari alla differenza fra i guadagni annui finali dell’agente e rappresentante e quelli annui iniziali, rivalutati) e l’altro è rappresentato dall’aliquota percentuale che si applica su tale base imponibile. L’aliquota è a sua volta variabile in termini non proporzionali, bensì progressivi (segnatamente, nei settori industriali, dell’artigianato e della cooperazione), e si determina in rapporto all’incidenza della base imponibile rispetto al valore iniziale preso a riferimento.

In proposito può ricordarsi che il valore iniziale e quello finale, ai fini della determinazione del valore annuo assoluto dell’incremento, si individuano di norma sulla base dei guadagni del primo anno di attività dell’agente (prime quattro liquidazioni trimestrali) e di quelli dell’ultimo anno (ultime quattro liquidazioni trimestrali). Nel caso di rapporti di agenzia che abbiano avuto, all’atto dello scioglimento, una durata superiore ai cinque o ai dieci anni, i valori di cui trattasi si determinano in base alla media annua riferita, rispettivamente, ai guadagni dei primi due o tre anni di attività (prime otto o dodici liquidazioni trimestrali) e ai guadagni dell’ultimo biennio o triennio di attività (ultime otto o ultime dodici liquidazioni trimestrali). Tale disposizione intende, da un lato, evitare effetti penalizzanti, sul piano della determinazione dell’ammontare dell’indennità meritocratica, derivanti da riduzioni del fatturato dell’agente nell’ultimo periodo di attività e, dall’altro lato, mantenere omogenei i termini di raffronto tra valori iniziali e valori finali.

Un’altra disposizione che va richiamata è quella concernente le variazioni di zona o di provvigione, intervenute nel corso del rapporto. Anche gli effetti di tali variazioni vanno neutralizzati, in modo che sia conservato il criterio di omogeneità dei dati (iniziali e finali) da porre a raffronto per individuare l’incremento apportato dall’attività dell’agente e che si evitino oneri o vantaggi per una delle parti.

Ulteriore osservazione merita la circostanza che il raffronto di cui trattasi, come è precisato dalle disposizioni collettive, va fatto in termini reali, il che comporta – a questo specifico fine - la rivalutazione dei guadagni iniziali dell’agente, secondo gli indici Istat per la rivalutazione dei crediti di lavoro. 

Per quanto concerne poi l’importo massimo dell’indennità di scioglimento del contratto, stabilito dal terzo comma dell’art. 1751 cod. civ. (pari ad una annualità di retribuzione, calcolata sulla media degli ultimi cinque anni o sull’intera durata del rapporto, se inferiore a cinque anni), va ricordato che la nuova regolamentazione collettiva ha introdotto un’ulteriore condizione di miglior favore, in quanto si prevede che le somme dovute all’agente o rappresentante a titolo di Firr e di indennità di clientela “tradizionale” vanno corrisposte per intero, anche se superiori al massimo di legge. Invece, l’elemento meritocratico va corrisposto solo entro il limite massimo di legge. Pertanto, se l’ammontare del Firr  e dell’indennità di clientela “tradizionale”  risultasse superiore o pari al massimale di legge, nulla più è dovuto in  aggiunta.
La quota di indennità suppletiva di clientela, legata al criterio meritocratico, va calcolata nelle seguenti misure, nei settori industriali, dell’artigianato e della cooperazione:

          1 % del valore annuo di incremento delle provvigioni, se il tasso di incremento non                                risulti superiore al 100%;

· 2% del valore annuo dell’incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 100%;

· 3% del valore annuo dell’incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 150%;

· 4% del valore annuo dell’incremento, se il tasso dell’incremento risulti superiore al 200%;

· 5% del valore annuo dell’incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 250%;

· 6% del valore annuo dell’incremento, se il tasso di incremento risulti superiore 300%;

· 7% del valore annuo dell’incremento se il tasso di incremento risulti superiore al 350%.

Nel settore commerciale, l’indennità meritocratica si calcola nella misura dell’1% dell’ammontare dell’incremento. Se tale incremento risulti superiore al 33%, l’aliquota è del 2%; se l’incremento risulti superiore al 66%, l’aliquota è del 3%.

Come si vede, nel settore commerciale l’indennità meritocratica è piuttosto appiattita, mentre nei settori industriali e artigiani il meccanismo di calcolo è assai più sventagliato. 

In sostanza, la scelta delle parti stipulanti, in via generale, è stata quella di assicurare a tutti gli agenti, tramite l’istituzione di questo elemento meritocratico, un aumento del trattamento complessivo di fine rapporto, in quanto la misura dell’uno per cento spetta a tutti gli agenti, quale che sia stata l’entità dello sviluppo degli affari ( e purché uno sviluppo, sia pure minimo, ci sia stato). Ovviamente, quanto minore sarà stato l’aumento del fatturato procurato dall’agente, tanto minore risulterà l’importo dell’indennità meritocratica. 

Peraltro, nel caso di aumenti consistenti del fatturato, superiori al 66%, l’accordo collettivo del commercio riconosce la medesima aliquota (tre per cento) a tutti gli agenti (e per questo, mi sembra che il meccanismo risulti un po’ troppo appiattito). Viceversa, gli accordi collettivi dell’industria e dell’artigianato articolano in termini molto più ampi le aliquote in funzione dei tassi di incremento, collegando più strettamente la misura dell’elemento meritocratico dell’indennità di clientela all’effettivo sviluppo degli affari derivante dall’attività svolta dall’agente, e considerando tassi di incremento ben diversi e superiori a quelli del commercio. Il sistema concordato nei settori industriali, in conclusione, risulta decisamente più premiante per gli agenti “bravi”, rispetto a quello del commercio, che invece è più favorevole per gli agenti  “medi”, se non proprio “mediocri”.

La tabella di raffronto che segue dà conferma immediata delle considerazioni di cui sopra.

                                   INDENNITA’ MERITOCRATICA

        Industria (e artigianato)                 Commercio

       1% a tutti                                                     1% a tutti

                                                                           2%, per incremento sup. a 33%

                                                                           3%, per incremento sup. a 66%

        2% per increm. sup. a 100%

        3% per increm. sup. a 150%

        4% per increm. sup. a 200%

        5% per increm. sup. a 250%

        6% per increm. sup. a 300%

        7% per increm. sup. a 350%

In sostanza, un agente che abbia incrementato il fatturato del 50%, nel commercio percepisce come indennità meritocratica il 2% del valore dell’incremento e nell’industria l’1%. Con un incremento del 90%, l’indennità è del 3% nel commercio e sempre dell’1% nell’industria. Con un incremento del 120%, ferma restando al 3% l’indennità nel settore del commercio, quella dell’industria è del 2%. Con incrementi superiori al 150% e fino al 200%, le aliquote nei diversi settori coincidono (3%) Ma per incrementi più consistenti, superiori al 200%, le cose cambiano radicalmente: nell’industria e nell’artigianato l’elemento meritocratico diventa sempre più elevato, fino a raggiungere l’aliquota massima del 7%.            
Gli accordi collettivi del 20 marzo 2002 per i settori industriali e della cooperazione e l’accordo del 12 giugno 2002 per le ditte artigiane (ma non quello del 26 febbraio 2002 per le aziende commerciali) prevedono inoltre una disciplina transitoria, con riferimento ai contratti di agenzia in corso alla data di stipula dei rispettivi accordi collettivi (20 marzo e 12 giugno) e instaurati prima del 1° gennaio 2001. Per tali contratti, il dato iniziale da prendere a riferimento sia per la determinazione del valore dell’incremento sia del relativo tasso, ai fini del calcolo dell’indennità meritocratica, non è quello effettivo, bensì è individuato in misura convenzionale, essendo costituito dai guadagni relativi all’anno 2001 (ovvero al biennio 2000-2001 o al triennio 1999-2001, a seconda della durata complessiva del rapporto di agenzia).

Per maggiore chiarezza sul funzionamento dell’indennità meritocratica si riportano alcuni esempi pratici di calcolo, nonché una formula generale sintetica (con l’avvertenza che i riferimenti all’industria valgono anche per l’artigianato). 

 ALL. 

                                                                                                                SCHEDA 1

                                           FORMULA GENERALE SINTETICA

Per il calcolo dell’elemento meritocratico


 Dove =  Im = Importo dell’elemento meritocratico (o dell’indennità meritocratica)

 
   K =  aliquota percentuale 

   X  =
differenza tra guadagni annui finali e guadagni annui iniziali (in termini reali)

Quindi, X = Rf – Rir   Dove  Rf =
guadagni risultanti dalle ultime quattro liquidazioni trimestrali (oppure media annua calcolata sulle ultime 8 o sulle  ultime 12 liquidazioni trimestrali, in caso di rapporti di agenzia di durata superiore, rispettivamente, a 5 o a 10 anni) 
  Rir =Guadagni risultanti dalle prime quattro liquidazioni trimestrali, in termini reali (oppure, dalle prime 8 o 12, come sopra)


Pertanto:



A sua volta K (aliquota percentuale) è funzione di Y, cioè del tasso di incremento del     fatturato, 

laddove Y = ((Rf-Rir) / Rir) x 100 

Se Y < =  33, 
                                allora K = 1% 

Se Y > 33 e < =  66,                       allora K =  1% (industria) o 2% (commercio)

Se Y > 66 e < = 100                       allora K = 1% (industria) o 3% (commercio)  

Se Y >100 e < =  150,
         allora K = 2% (industria) o 3% (commercio)

Se Y > 150 e < =  200,
         allora K = 3%

Se Y> 200 e < = 250, 
         allora K = 4% (industria) o 3% (commercio)

Se Y> 250 e < = 300, 
         allora K = 5% (industria) o 3% (commercio)

Se Y > 300 e < = 350,
         allora K = 6% (industria) o 3% (commercio)

Se Y >  350,   

                    allora K = 7% (industria) o 3% (commercio)

SCHEDA 2

Esempi di calcolo dell’elemento meritocratico

1. Rapporto di agenzia di durata di quattro anni e mezzo = dal 1.1.2001 al 30.6.2005

Guadagni risultanti dalle ultime quattro liquidazioni trimestrali (Rf) = euro 65.000

Guadagni risultanti dalle prime quattro liquidazioni trimestrali, rivalutati (Rir) = euro 30.000

Differenza (X) = euro 35.000

Tasso d’incremento (Y) = 117%

Aliquota (K) = 2% (industria) e 3% (commercio)

Indennità (Im) = euro 700 (industria) o euro 1.050 (commercio)

2. Rapporto di agenzia di durata di nove  anni = dal 1.1.2001 al 31.12.2009
Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime otto liquidazioni trimestrali 

(Rf) = euro 100.000

Media annua dei guadagni risultanti dalle prime otto liquidazioni trimestrali, rivalutati

(Rir) = euro 35.000

Differenza (X) = euro 65.000

Tasso d’incremento (Y) = 185%

Aliquota (K) = 3% (sia industria sia commercio)

Indennità (Im) = euro 1.950

3. Rapporto di agenzia di durata di 11 anni = dal 1.1.2001 al 31.12. 2011
Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali

(Rf) = euro 139.000

Media annua dei guadagni risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali, rivalutati

(Rir) = euro 38.000

Differenza (X) = euro 101.000

Tasso d’incremento (Y) = 265%

Aliquota (K) = 5% (industria) e 3% (commercio)

Indennità (Im) = euro 5.050 (industria) e 3.030 (commercio)

4. Rapporto di agenzia di durata di 18 anni = dal 1. 1. 2001 al 31. 12. 2018

Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali (Rf) = euro 158.000

Media annua dei guadagni risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali, rivalutati (Rir) = euro 35.000

Differenza (X) = euro 123. 000

Tasso di incremento (Y) = 351%

Aliquota (K) = 7% (industria) e 3% (commercio)

Indennità (Im) = euro 8.610 (industria) e 3.690 (commercio)

                                                                                                          SCHEDA 3

Norma transitoria (funzionamento ed effetti)

(solo industria; no commercio)

1. Rapporto instaurato il 1.10.1991 e cessato il 31.12.2005 (oltre  10 anni)

Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali (cioè 2005,2004,2003) =  euro 70.000

Media annua dei guadagni rivalutati risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali (cioè 2001, 2000, 1999) = euro 34.000

Differenza (X) = euro 36.000

Tasso d’incremento (Y) = 105%

Aliquota (K) = 2%

Indennità (Im) = euro 720

NB – In assenza della norma transitoria, il conteggio sarebbe quello del punto A della successiva scheda 4.

2. Rapporto instaurato l’ 1.4.1996 e cessato il 30.6.2004 (più di 5 e meno di 10 anni)

Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime 8 liquidazioni trimestrali (cioè dal 1.7.2002 al 30.6.2004) =  euro 70.000

Media annua dei guadagni rivalutati risultanti dalle prime 8 liquidazioni trimestrali (cioè 2001,2000) = euro 45.000

Differenza (X) = euro 25.000

Tasso d’incremento (Y) = 56%

Aliquota (K) = 1%

Indennità (Im) = euro 250

NB – In assenza della norma transitoria, il conteggio sarebbe quello del punto B della successiva scheda 4.

3. Rapporto instaurato l’ 1.4.2000 e cessato il 31.12.2004 (meno di 5 anni)

Guadagni risultanti dalle ultime 4 liquidazioni trimestrali ( 2004) =  euro 99.000

Guadagni rivalutati risultanti dalle prime 4 liquidazioni trimestrali (2001) = euro 49.000

Differenza (X) = euro 50.000

Tasso d’incremento (Y) = 102%

Aliquota (K) = 2%

Indennità (Im) = euro 1.000

NB – In assenza della norma transitoria, il conteggio sarebbe quello del punto C della successiva scheda 4.

4. Esempio limite
Rapporto instaurato il 1.1.1990 e cessato il 30.9.2002 

Media annua dei guadagni risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali (dal 1.10.1999 al 30.9.2002) =  euro 60.000

Media annua dei guadagni rivalutati risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali (2001,2000,1999) = euro 55.000

Differenza (X) = euro 5.000

Tasso d’incremento (Y) = 9%

Aliquota (K) = 1%

Indennità (Im) = € 50

NB – In assenza della norma transitoria, il conteggio sarebbe quello del punto D della successiva scheda 4.

                                                                                                      SCHEDA 4

Assenza della norma transitoria

A. Guadagni medi annui risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali (2005, 2004, 2003) = euro 70.000

Guadagni medi annui (rivalutati) risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali (1 ottobre 1991 – 30 settembre 1994) = euro 25.000

Differenza (X) = euro 45.000

Tasso d’incremento (Y) = 180%

Aliquota (K) = 3% (sia industria sia commercio)

Indennità (Im) = euro 1.350

B. Guadagni medi annui risultanti dalle ultime 8 liquidazioni trimestrali (1 luglio  2002 – 30 giugno 2004) = euro 70.000

Guadagni medi annui (rivalutati) risultanti dalle prime 8 liquidazioni trimestrali (1 aprile 1996 – 31 marzo 1998) = euro 38.000

Differenza (X) = euro 32.000

Tasso d’incremento (Y) = 84%

Aliquota (K) = 1% (industria) e 3% (commercio)

Indennità (Im) = euro 320 (industria) e 960 (commercio)

C. Guadagni medi annui delle ultime 4 liquidazioni trimestrali (2004) = euro 99.000

Guadagni medi annui (rivalutati) risultanti dalle prime 4 liquidazioni trimestrali (1 aprile 2000 – 31 marzo 2001) = euro 39.500

Differenza (X) = euro 59.500

Tasso d’incremento (Y) = 151%

Aliquota (K) = 3% (sia industria sia commercio)

Indennità (Im) = euro 1.785 

D. Guadagni medi annui risultanti dalle ultime 12 liquidazioni trimestrali (1 ottobre 1999 – 30 settembre 2002) =  euro 60.000

Guadagni medi annui (rivalutati) risultanti dalle prime 12 liquidazioni trimestrali (1990, 1991, 1992) = euro 29.500

Differenza (X) = euro 30.500 

Tasso d’incremento (Y) = 103%

Aliquota (K) = 2% (industria) e 3% (commercio)

Indennità (Im) = euro 610 (industria) e euro 915 (commercio)

Im = KX








Im = K (Rf – Rir)











