Guida per

AGENTI & RAPPRESENTANTI DI COMMERCIO
Premessa

Il contratto di agenzia e rappresentanza commerciale è regolato dalla direttiva CEE 86/653,dagli articoli del codice civile e dagli accordi economici collettivi. Questi ultimi,  nel 1938. 1956 e 1958 ebbero valore di legge fino a quando il legislatore non intervenne a regolare in modo esaustivo la materia (cfr. decreti legislativi 303/91 e 65/99 e leggi comunitarie 1999 e 2000).

Gli accordi economici collettivi servono a regolare i rapporti fra gli agenti/ rappresentanti di commercio e i preponenti (le ditte manadanti)) aderenti, rispettivamente, alle associazioni sindacali di categoria e alle Associazioni datoriali che risultano essere firmatarie degli stessi.

In tutti gli altri casi, salvo che detti accordi non siano richiamati nel contratto di agenzia/rappresentanza, si applica la normativa del codice civile o quella del contratto individuale, se più favorevole per l’agente di commercio. 

Diversi sono gli accordi economici collettivi (AA.EE.CC) vigenti, ma nella trattazione prenderemo in esame quelli stipulati in data 22.2.2001 dalla Federagenti, Federazione degli agenti,intermediari e rappresentanti di commercio, con il Cnai e l’ Unci (settore commercio ed industria) e quelli stipulati da altre associazioni di categoria (1), anch’esse maggiormente rappresentative, in data 26.2.2002 con la Confcommercio (settore commercio) e  in data 20.3.2002 con la Confindustria (settore industria). 

Differenze rilevanti tra i vari accordi si riscontrano soltanto nella regolamentazione delle modifica di zona e clientela (stessa regolamentazione Confindustria e Confcommercio), del patto di non concorrenza (tre diverse regolamentazioni), dell’indennità di clientela (stessa regolamentazione Federagenti e Confcommercio) e dell’indennità meritocratica (tre diverse regolamentazioni).

Tutti gli accordi sono scaduti e vanno rinnovati. L’auspicio di chi scrive è che, anche alla luce delle novità che arrivano dagli eurogiudici in materia di indennità di fine rapporto (di cui parleremo più avanti), si addivenga ad una regolamentazione univoca. 

_____________________________________________________________________

(1) Le altre associazioni sindacali sono Fnaarc, Fiarc, Filcams Cgil, Fisascat Cisl, Uiltucs, Ugl terziario e Usarci (tutti gli AA.EE.CC. sono pubblicati sul sito www.federagenti.org. ). Per completezza va segnalato che sono inoltre vigenti gli accordi stipulati con la Confapi (20.3.2002) e con la Confartigianato (12.6.2002).

CAPITOLO I 

Il contratto di agenzia e rappresentanza commerciale secondo la normativa e gli accordi economici collettivi vigenti alla luce delle decisioni più rilevanti della giurisprudenza degli eurogiudici e della magistratura italiana.

Paragrafo I

Nozione – forma scritta del contratto di agenzia – iscrizione a ruolo – ditte individuli e società – foro competente

ART. 1742 c.c.  “Col 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 dalla stessa sottoscritto che riproduca il contenuto del contratto e delle clausole aggiuntive. Tale diritto è irrinunciabile .”

Nozione. Gli accordi economici collettivi (AA.EE.CC) - in conformità a quanto previsto dal codice civile - definiscono agente  di commercio chi è incaricato stabilmente da una o più ditte di promuovere la conclusione di contratti in una determinata zona; è rappresentante di commercio chi è incaricato stabilmente da una o più ditte di concludere contratti in nome e per conto delle medesime in una determinata zona.

Elementi caratterizzanti il contratto di agenzia e rappresentanza commerciale sono, quindi, la stabilità dell’incarico, l’individuazione di una zona (o parco clienti) e la promozione degli affari che distinguono la figura dell’agente o rappresentante da altre simili (cfr.capitolo II).

L’agente di commercio promuove gli affari che devono essere approvati dal preponente, mentre il rappresentante conclude direttamente i contratti per conto dello stesso (art.1752 c.c.)

La decisione della Corte di Giustizia europea (nota 2), cui successivamente si è uniformata  la Corte di Cassazione (nota 3) ha  comportato che l'iscrizione presso le Camere di commercio nel ruolo di cui alla legge 204/85 non costituisca più un requisito obbligatorio per l’esercizio dell’attività agenzia.

L'agente/rappresentante che opera senza essere iscritto a ruolo ha, quindi, il diritto di vedersi riconosciuto il trattamento previsto dagli artt. 1742-1751bis del codice civile.

Anche la Fondazione Enasarco ha da tempo adeguato il proprio regolamento previdenziale alla direttiva europea accettando l’iscrizione degli agenti e rappresentanti di commercio, anche se privi dell’iscrizione a ruolo (nota 4).
In tal senso si è recentemente espressa la stessa Agenzia delle entrate che - dietro specifica richiesta della Federagenti ha precisato che le detrazioni fiscali per l’auto spettano agli agenti e rappresentanti di commercio anche se non iscritti al ruolo (nota 5).

Da ultimo il c.d. decreto Bersani, convertito nella legge 4.8.2006 n.248, all’art.3 (Regole di tutela della concorrenza nel settore della distribuzione commerciale) ha abolito “l’iscrizione a registri abilitanti ovvero il possesso di requisiti professionali soggettivi per l’esercizio di attività commerciali, fatti salvi quelli riguardanti la tutela della salute e la tutela  igienico-sanitaria degli alimenti” e, all’art.11, ha soppreso le commissioni istituite dagli articoli 4 e 8 della legge 3 maggio 1985, n. 204.  composte di 10 membri, in carica per quattro anni, avente lo specifico compito di provvedere all’iscrizione ed alla tenuta del Ruolo agenti a cui dovevano obbligatoriamente iscriversi (v. citato art. 9 L. 204/85) coloro che volevano svolgere l’attività di agenti di commercio..

Forma scritta. Deve evidenziarsi che l’attuale dizione dell’art. 1742 cc, secondo comma, recependo la prescrizione della direttiva europea (nota 6) inserisce pacificamente nel nostro ordinamento il principio della necessità della forma scritta “ad probationem” per il contratto di agenzia, imponendo ad agente e preponente di redigere, all’inizio del loro rapporto, uno scritto che riporti l’accordo tra loro intercorso – con l’indicazione degli elementi salienti del contratto tipo in questione: zona, durata, entità del compenso provvigionale, ecc… .

Giova allora qui ricordare che ove il legislatore richieda per un contratto o per un atto equiparato al contratto una forma “ad probationem” le conseguenze della violazione della disposizione non comportano l’invalidazione del negozio sottostante, che pertanto deve essere considerato come esistente, ma pone, in capo alla parte che vi abbia interesse, limiti nel dare dimostrazione dei propri assunti nell’ambito di un giudizio ove si controverta dei diritti insorgenti da detto rapporto (Trabucchi, Istituzioni di Diritti Civile, XXII ed., p. 166 e Sacco De Nova, Obbligazioni e contratti, in Trattato di diritto privato a cura di Rescigno, Tomo II, p. 216 ss.).

Da quanto sopra discende allora che in mancanza di un atto scritto (scrittura privata) che cristallizzi il momento genetico del rapporto e contenga gli elementi minimi ed essenziali che consentano di collocare il rapporto ivi regolato nella fattispecie astratta prevista dal libro IV, titolo III, capo X del codice civile (art. 1742 e seguenti cc) la parte che vi abbia interesse non potrà dare dimostrazione dell’esistenza dei predetti elementi, minimi ed essenziali a far emergere la esistenza di un rapporto di agenzia, attraverso la prova per testimoni e l’utilizzazione di presunzioni semplici potendo tuttavia avvalersi di altre fonti di prova, quali la confessione ed il giuramento ovvero avvalersi (anche) di documenti scritti di formazione posteriore all’asserito accordo contrattuale dai quali risulti la esistenza di un rapporto collaborativo riconducibile allo schema del contratto di agenzia.

Ulteriore ed ovvia conseguenza del nuovo contesto normativo è costituita dal fatto che anche le modifiche degli accordi contenuti nel documento (iniziale) redatto dall’agente e dal preponente debbano essere, assunte con atto scritto potendo, in difetto, esclusivamente essere provate con le limitazioni sopra viste.

Confortano tali considerazioni le prime pronunce giurisprudenziali sulla questione (Trib. Fermo n. 9 del 9/1/2001 in Agente 2000).

Foro competente. L’agente/rappresentante può esercitare l’attività sia in forma individuale che di società di persone o di capitale.

Quanto sopra ha rilevanza ai fini fiscali e previdenziali, come vedremo nel prosieguo della trattazione, ma anche ai fini della instaurazione di eventuali contenziosi inerenti al rapporto di agenzia/rappresentanza.

L'art. 409 n.  3 del codice di procedura civile afferma che  il rito del lavoro   (caratterizzato da una maggior speditezza rispetto al rito ordinario e dall'esenzione da ogni adempimento fiscale) si applica alle controversie relative ai rapporti d'agenzia che si concretizzino in una prestazione prevalentemente personale.

Affinché una prestazione possa definirsi "prevalentemente personale" occorre che in essa prevalga la partecipazione diretta del prestatore d'opera, sia nella fase organizzativa, sia nella fase produttiva del servizio, rispetto all'apporto di capitale o rispetto all'attività altrui.

Laddove un agente agisce in forma individuale l'apporto personale potrebbe essere messo in discussione solo nell'ipotesi che l'agente si sia servito di un'organizzazione  aziendale dove aveva preminente rilievo l'attività di collaboratori o il capitale investito.

Al di fuori di tali ipotesi, l'agente‑ditta individuale avrà diritto, ai sensi dell'art. 413 IV comma c.p.c,, ad adire il giudice (Tribunale) nella cui circoscrizione si trova il domicilio dell'agente, indipendentemente dalla circostanza che il mandato riporti una deroga a tale foro. Tale deroga è nulla, anche in caso di approvazione specifica.

Per domicilio s'intende il luogo nel quale una persona abbia stabilito la sede principale dei suoi affari e interessi, che in materia d'agenzia si identifica con la zona di competenza. 

Prima di intraprendere un giudizio che riguardi un agente individuale va obbligatoriamente esperito il tentativo di conciliazione presso l’apposita commissione istituita innanzi  all’Ufficio Provinciale del Lavoro.

Per quanto concerne gli agenti organizzati in forma societaria l'orientamento consolidato della giurisprudenza (nota 7) ritiene che l'elemento della prevalente personalità della prestazione, che implicherebbe la competenza del giudice del lavoro, debba essere escluso sia con riferimento alle società di capitali, sia con riferimento alle società di persone (per alcune sentenze anche le società di fatto) e, pertanto, che l'esistenza della società sia sufficiente per attribuire la controversia al giudice ordinario.

In tale caso la competenza territoriale dovrà essere determinata in base alle regole ordinarie,  coincidendo alternativamente con il luogo in cui la società ha stabilito la propria sede legale, con il luogo dove è sorto o deve eseguirsi l'obbligazione dedotta in giudizio o (come più spesso accade) con il luogo indicato nel mandato, trattandosi in questo caso di una competenza liberamente derogabile dalle parti.

_____________________________________________________________________

nota 2  Sentenza Corte di Giustizia europea n. 215 del 30.4.1998 che così recita “ risulta da quanto precede che la questione pregiudiziale dev’essere risolta nel senso che la direttiva (n. 86/653/CEE) osta ad una normativa nazionale che subordini la validità di un contratto di agenzia all’iscrizione dell’agente di commercio in apposito albo “.

nota 3 Cass. sent. n. 4817/99; n. 12580/99; n. 2627/01; n. 3914/02; n. 3705/03 e n. 11891/03
nota 4Delibera della Fondazione Enasarco dell’8 febbraio 2000

nota 5 Risposta del 15 novembre, all’interpello promosso dalla Federagenti 954-478/2005
nota 6 l’art. 13 della sopra citata direttiva Cee recita 1. Ogni parte ha il diritto di chiedere ed ottenere dall’altra parte un documento firmato, riproducente il contenuto del contratto di agenzia, comprese le clausole addizionali. Tale diritto è irrinunciabile. 2. Salvo il paragrafo 1, uno Stato membro può prescrivere che un contratto di agenzia sia valido solo se documentato per iscritto.

Nota 7 Cass. Civ. Sez. Lav.  n. 120/1990,  n. 9'775/1994,  n. 120/1995,  n. 693/1995,  n. 12960/1995, n. 5434/1997, n. 709/1998, n. 5215/1999.

Di diverso avviso le sentenze della Cass, Civ. Sez. Lav. n. 5613/1987 e n. 3208/1997 secondo le quali ove la società si caratterizzi per un'effettiva preponderanza dell'impiego dell'attività lavorativa rispetto all'organizzazione imprenditoriale sussiste in pieno l'essenza della parasubordinazione e quindi la competenza del giudice del lavoro.

PARAGRAFO II

Diritto di esclusiva - Agenti monomandatari e plurimandatari. Differenze.

Art. 1743 “Il preponente non può valersi contemporaneamente di più agenti nella stessa zona e per lo stesso ramo di attività, né l’agente può assumere l’incarico di trattare nella stessa zona e per lo stesso ramo gli affari di più imprese in concorrenza tra loro.”

Esclusiva. La c.d. “esclusiva” è un elemento naturale del contratto di agenzia, sempre applicabile in assenza di specifica pattuizione contraria delle parti.

L’art. 2 dell’AEC (Accordo Economico Collettivo) del commercio, analogamente a tutti gli altri (nota 8) così descrive l’esclusiva “salvo diverse intese tra le parti, la ditta non può valersi contemporaneamente nella stessa zona e per lo stesso ramo di commercio, di più agenti e rappresentanti, né l’agente o rappresentante può assumere l’incarico di trattare gli affari di più ditte in concorrenza tra loro.

Il divieto di cui sopra non si estende, salvo patto espresso di esclusiva per una sola ditta (c.d. monomandato), all’assunzione, da parte dell’agente o rappresentante, dell’incarico di trattare gli affari di più ditte non in concorrenza tra loro.”

Con chiarimento a verbale viene specificato che “è da escludersi la possibilità di concorrenza quando l’incarico conferito all’agente o rappresentante riguardi generi di prodotti che per foggia, destinazione e valore d’uso siano diversi e infungibili tra loro.”

Nella prassi commerciale con il termine "esclusivista" si tende ad individuare non l'agente a cui è contrattualmente riconosciuta l'esclusiva (ex artt. 1743 e 1748 c.c.), ma l'agente che ha un contratto con un solo preponente. Anche qui però occorre fare chiarezza, poichè in questi casi si tende ad identificare la figura dell'esclusivista con quella dell'agente monomandatario.  

Monomantato e plurimandato.In realtà, solo il patto di esclusiva in cui l'agente è contrattualmente impegnato a promuovere affari per un'unica ditta, non potendo assumere mandati anche da ditte che trattano prodotti non in concorrenza, identifica la figura dell’agente monomandatario che, quindi, a differenza dell'agente plurimandatario. non può rappresentare più aziende neanche qualora le stesse operino in settori merceologici differenti.

Si possono avere, quindi, agenti plurimandatari esclusivisti (cioè con più mandati per aziende operanti in settori merceologici differenti) e, per quanto raro nei fatti, agenti monomandatari non esclusivisti (che operano cioè in una zona insieme ad altri agenti nominati dallo stesso preponente).  

È’ monomandatario, pertanto, non chi opera di fatto per una sola ditta, ma chi ha l’obbligo contrattuale di non assumere altri mandati.(Nota 9 )

_____________________________________________________________________

Nota 8 art. 2 dell’AEC industria 20.3.2002 e dell’AEC Federagenti 22.2.2001 

Nota 9  In senso contrario Cassazione n. 2383 del 4.3.98, che ai fini Enasarco ha attribuito alla dizione “impegnato per una sola ditta”, non il significato di “formalmente obbligato”, ma quello di “occupato”, ritenendo sufficiente, per considerare un agente monomandatario, la sussistenza di una mera situazione di fatto.

PARAGRAFO III

Riscossioni – Maneggio denaro – responsabilità contabile – altri incarichi – indennità di incasso.

ART. 1744  “L’agente non ha facoltà di riscuotere i crediti del preponente. Se questa facoltà gli è stata attribuita, egli non può concedere sconti o dilazioni senza speciale autorizzazione.”

La norma stabilisce che l’agente non ha la facoltà di riscuotere i crediti del preponente, salvo specifica autorizzazione.

Gli accordi economici collettivi così regolano la facoltà di riscossione:

· l’autorizzazione deve essere conferita per iscritto (anche se la giurisprudenza riconosce che lo svolgimento dell’attività può essere provato con qualsiasi mezzo)

· l’attività deve avere carattere continuativo (ovvero deve essere reiterata costantemente, il che va escluso qualora l’agente si limiti ad effettuare incassi su indicazioni saltuarie e specifiche del preponente)

· deve essere prevista la responsabilità per errore contabile (ritenuta dalla magistratura sussistente in assenza di uno specifico esonero di responsabilità)

· non deve riguardare la sola attività di recupero degli insoluti (ritenuta inclusa nei normali obblighi dell’agente, essendo una delle condizioni per il buon fine degli affari).

Qualora sussistano tali presupposti l’agente ha diritto ad un ulteriore compenso per l’attività di riscossione compiuta per conto del preponente.

L’ammontare dell’indennità è rimesso alla volontà delle parti o al giudizio del magistrato. 

Occorre però distinguere due ipotesi:

1) Se l’attività è contemplata nel contratto di agenzia, normalmente il contratto prevede anche una specifica remunerazione; in caso contrario, si presume che il compenso relativo sia già stato compreso nella provvigione pattuita e, pertanto, l’agente non potrà pretendere un compenso ad hoc.

2) Se l’incarico è conferito nel corso del rapporto (o il contratto non ne fa menzione), l’attività, costituendo una prestazione accessoria ulteriore, deve essere separatamente compensata, così come deciso dalla Suprema Corte in una interessante sentenza (nota 10).
L’accordo economico collettivo Federagenti fornisce un’indicazione sulla misura minima del compenso, pari all’1% delle somme incassate. Gli altri due accordi parlano comunque di compenso aggiuntivo, in forma non provvigionale. (Nota 11)

Anche se a diverso titolo è pacifico in giurisprudenza ed in dottrina che l’agente/rappresentante abbia diritto ad una indennità per lo svolgimento di attività complementari rispetto a quelle proprie del rapporto di agenzia così come previsto dagli stessi AA.EE.CC. (Nota 11)
(Nota 10) La Corte di Cassazione nella sentenza 10774/04 ha stabilito che "la disciplina legale del contratto di agenzia, in ordine alla facoltà dell'agente di riscuotere i crediti del preponente, comporta che, ove il contratto preveda fin dall'inizio il conferimento all'agente anche dell'incarico di riscossione, deve presumersi, attesa la natura corrispettiva del rapporto, che il compenso per tale attività sia stato già compreso nella provvigione pattuita, che deve intendersi determinata con riferimento al complesso dei compiti affidati all'agente; la medesima attività va invece separatamente compensata nel caso in cui il relativo incarico sia stato conferito all'agente nel corso del rapporto e costituisca una prestazione accessoria ulteriore rispetto a quella originariamente prevista dal contratto, a meno che non risulti accertata la volontà delle parti di procedere a una novazione che, prevedendo nuovi obblighi a carico dell'agente, lasci invariati quelli del preponente".

(Nota 11) L'art. 10 dell’accordo Federagenti del 22.2.2001 recita testualmente"Qualora l’agente o rappresentante svolga continuativamente attività di incasso per la mandante compete comunque una provvigione aggiuntiva e separata pari all’1% delle somme incassate. Qualora l’agente o rappresentante svolga altre attività complementari od accessorie, non elencate ed indicate specificamente in un accordo scritto, le stesse daranno titolo ad un separato compenso, riferendosi la provvigione esclusivamente all’attività promozionale svolta dall’agente o rappresentante".

L’art. 4 AEC commercio 26.2.2002, prevede testualmente:”Nel caso in cui sia affidato all’agente o rappresentante l’incarico continuativo di riscuotere per conto della casa mandante con responsabilità dell’agente per errore contabile o di svolgere attività complementari e/o accessorie rispetto a quanto previsto dagli artt. 1742 e 1746 c.c.ivi comprese quelle di coordinamento di altri agenti in una determinata area, purché siano specificatenel contratto individuale, dovrà essere stabilito uno specifico compenso aggiuntivo in forma non provvigionale.” L’art. 6 AEC Industria 30.3.02 è sostanzialmente identico.
PARAGRAFO IV

Rappresentanza dell’agente

Art. 1745  “Le dichiarazioni che riguardano l’esecuzione del contratto concluso per il tramite dell’agente e i reclami relativi alle inadempienze contrattuali sono validamente fatti all’agente.

L’agente può chiedere i provvedimenti cautelari nell’interesse del preponente e presentare i reclami che sono necessari per la conservazione dei diritti spettanti a quest’ultimo.”

Ferma restando la differenza tra la figura del rappresentante, che opera in nome e per conto del preponente con facoltà di spenderne il nome e concludere contratti per suo conto e quella dell'agente che ha solo il potere di promuovere la conclusione degli affari senza poter impegnare il preponente, l'art. 1745 ricorda che sono comunque valide le dichiarazioni riguardanti l'esecuzione (non quindi la conclusione) del contratto fatte dal cliente all'agente. Pertanto, per esempio, sarà valida la denuncia di un vizio effettuata dal cliente all'agente e non direttamente al preponente purchè compiuta nel termine di decadenza di otto giorni dalla scoperta previsto dagli artt. 1495 e 2226 cod. civ.. Stesso discorso deve farsi per la garanzia di buon funzionamento di cui all'art. 1512 (in questo caso il malfunzionamento deve essere denunciato all'agente entro il termine di 30 giorni dalla sua scoperta).

Dall'altra parte, invece, l'agente, può agire in via giudiziaria, attivando i procedimenti cautelari e d'urgenza previsti dagli artt. 669 bis e segg. per la tutela degli interessi del preponente, analogamente a quanto previsto dall'art. 2212 per i dipendenti e/o collaboratori dell'imprenditore nell'esecuzione degli affari dagli stessi conclusi.

Sembrerebbe in concreto escluso che gli agenti (anche per i motivi sovra esposti) possano essere chiamati come testi nelle vertenze tra i preponenti ed i clienti in quanto, - ai sensi e per gli effetti dell’art. 246 c.p.c. - sono portatori di “un interesse che potrebbe legittimare la loro partecipazione al giudizio”. 
PARAGRAFO V

Obblighi dell’agente. Nullità dello star del credere
Art. 1746 c.c. “ Nell'esecuzione dell'incarico l'agente deve tutelare gli interessi del preponente e agire con lealtà e buona fede. In particolare deve adempiere l'incarico affidatogli in conformità della istruzioni ricevute e fornire al preponente le informazioni riguardanti le condizioni del mercato nella zona assegnatali e ogni altra informazione utile per valutare la convenienza dei singoli affari. E' nullo ogni patto contrario.

Egli deve altresì osservare gli obblighi che incombono al concessionario, ad eccezione di quelli di cui all’art. 1736,  in quanto non siano esclusi dalla natura del contratto di agenzia.

E’ vietato il patto che ponga a carico dell’agente una responsabilità, anche solo parziale, dell’inadempimento del terzo. E’ però consentito eccezionalmente alle parti di concordare di volta in volta la concessione di una apposita garanzia da parte dell’agente, purchè ciò avvenga con riferimento ai singoli affari di particolare natura ed importo, individualmente determinati, l’obbligo di garanzia assunto dall’agente non sia di ammontare più elevato della provvigione che per quell’affare l’agente medesimo avrebbe diritto a percepire, sia previsto per l’agente un apposito corrispettivo”.

La formulazione sopra riportata è stata introdotta dalla legge comunitaria del 1999 (nota 12) che ha introdotto il divieto di clausole che pongano a carico dell'agente un obbligo di garantire gli affari dei preponenti (c.d. clausola dello star del credere) con effetto dal 2/2/2000  . Ciò non è più consentito a pena di nullità se non per affari specifici. L'agente potrà, quindi, validamente obbligarsi a fornire una garanzia limitata alla restituzione della sola provvigione "appositamente" concordata in via eccezionale e per affari "di particolare natura ed importo". 

Gli AA.EE.CC regolano la fattispecie in modo sostanzialmente identico (nota 13). 

L’Art.3 dell’AEC Commercio in sintonia con gli altri AA.EE.CC., così dispone circa  i doveri dell’agent “L’agente o rappresentante deve assolvere gli obblighi inerenti all’incarico affidatogli in conformità alle istruzioni impartite dalla ditta.

Nell’esecuzione dell’incarico l’agente o rappresentante deve tutelare gli interessi del preponente ed agire con lealtà e buona fede. , particolare, deve adempiere l’incarico affidatogli in conformità delle istruzioni ricevute e fornire al preponente le informazioni riguardanti le condizioni del mercato della zona assegnatagli, ed ogni altra informazione utile per valutare la convenienza dei singoli affari. E’ nullo ogni patto contrario.

il contratto potrà prevedere l’addebito totale o parziale del valore del campionario all’agente o rappresentante, in caso di mancata o parziale restituzione o di danneggiamento, non derivante dal normale utilizzo.

L’agente o rappresentante non ha la facoltà di riscuotere per la ditta né di concedere sconti o dilazioni, salvo diverso accordo scritto.”

_____________________________________________________________________

(Nota 12) La legge è stata pubblicata sul supplemento alla gazzetta ufficiale n. 13 del 18 gennaio 2000.

(Nota 13) L’art. 8  dell’AEC Federagenti (in analogia agli AAEECC commercio ed industria che pure fanno riferimento all’art. 1748 c.c.) testualmente recita: “Qualora un affare non vada a buon fine per una causa non imputabile al preponente, l’agente o rappresentante è tenuto a restituire esclusivamente la provvigione eventualmente percepita, ove vi sia certezza circa la mancata conclusione successiva del contratto.

Qualunque patto che ponga a carico dell’agente o rappresentante una responsabilità, anche solo parziale, per l’inadempimento del cliente, è da ritenersi nullo ai sensi e per gli effetti della direttiva europea richiamata in premessa e dell’art. 1748, penultimo comma, del codice civile (omissis).

Le parti possono concordare una provvigione maggiore per determinati affari individuati  di volta in volta  per gruppi di clienti. In tal caso l‘agente o rappresentante potrà assumere una obbligazione di garanzia. Detta garanzia non potrà, comunque, superare l’importo pattuito per la provvigione. In tal caso, ove il preponente recuperi in tutto o in parte le somme perdute, l’agente o rappresentante avrà diritto alla restituzione degli importi versati in proporzione al recuperato.”

PARAGRAFO VI

Impedimento dell’agente

Art. 1747 c.c. “L’agente che non è in grado di eseguire l’incarico affidatogli deve dare immediato avviso al preponente. In mancanza è obbligato al risarcimento del danno.”

La norma ha lo scopo di tutelare il preponente nel caso di assenza dell’agente dalla zona assegnata per qualsiasi motivo. L’eventuale mancata tempestiva comunicazione potrebbe costituire motivo di risoluzione del rapporto per inadempimento dell’agente.

Gli accordi economici collettivi vigenti regolano in modo sostanzialmente uniforme l’assenza dell’agente/rappresentante dovuta a malattia, infortunio, puerperio  e servizio militare. Nota (14)

_____________________________________________________________________ Nota (14) “ L’art. 14 dell’AEC Federagenti 22.2.2001 in analogia agli artt.8 e 9 (commercio) e12 e 13 (industria) degli altri AA.EE.CC. vigenti prevede testualmente “In caso di malattia od infortunio dell’agente o rappresentante, da comunicarsi ai sensi del precedente art.5 (entro 15 giorni dall’evento), che gli impedisca di svolgere il mandato affidatogli, il rapporto di agenzia o rappresentanza, a richiesta della ditta preponente o dell’agente o rappresentante interessato, resterà sospeso ad ogni effetto per la durata massima di sei mesi nell’anno solare dall’inizio della malattia o dalla data dell’infortunio, intendendosi che per tale periodo la ditta si asterrà dal procedere alla risoluzione del rapporto.
In caso di gravidanza e puerperio dell’agente, a richiesta dell’agente o su iniziativa del preponente, il rapporto resterà egualmente sospeso per un periodo di otto mesi entro cui dovrà collocarsi la data del parto.

In caso di servizio di leva l’agente può richiedere alla mandante la sospensione del rapporto per il periodo della ferma obbligatoria. La  mandante che non aderisce alla richiesta dovrà corrispondere l’indennità di fine rapporto prevista dal precedente art. 1.

Alla ditta preponente è riconosciuta la facoltà di provvedere direttamente per il periodo di sospensione del rapporto ad assicurare l’esercizio del mandato di agenzia o rappresentanza o a dare ad altri l’incarico ad esercitarlo. Il titolare del mandato di agenzia o rappresentanza, ammalato, infortunato od in servizio di leva e in puerperio o gravidanza deve consentire, nel corso del predetto periodo, che la ditta, o chi da questa ha ricevuto l’incarico di sostituirlo provvisoriamente, si avvalga dell’organizzazione dell’agenzia senza che a questa derivino oneri e non ha diritto a compensi sui proventi degli affari conclusi nel periodo stesso, salvo patto in contrario tra le parti.” 

PARAGRAFO VII

Diritti dell’agente ed obblighi del preponente.

 Maturazione delle provvigioni prima e dopo la cessazione. Le provvigioni indirette. Rimborso spese. Cessione di azienda.

ART 1748 c.c.“L'agente ha diritto alla provvigione per tutti gli affari conclusi durante il contratto per effetto dal suo intervento.

La provvigione è dovuta anche per gli affari conclusi dal preponente con terzi che l'agente aveva in precedenza acquisito come clienti per affari dello stesso tipo o appartenenti alla zona o alla categoria o gruppo di clienti riservati all'agente, salvo che sia diversamente pattuito.

L'agente ha diritto alla provvigione sugli affari conclusi dopo la data di scioglimento del contratto se la proposta è pervenuta al preponente o all'agente in data antecedente o gli affari sono conclusi entro un termine ragionevole dalla data di scioglimento dei contratto e la conclusione é da ricondurre prevalentemente all'attività da lui svolta ; in tali casi la provvigione è dovuta solo all'agente precedente, salvo che da specifiche circostanze risulti equo ripartire la provvigione tra gli agenti intervenuti.

Salvo che sia diversamente pattuito, la provvigione spetta all'agente dal momento e nella misura in cui il preponente ha eseguito o avrebbe dovuto eseguire la prestazione in base al contratto concluso con il terzo; in ogni caso la provvigione spetta inderogabilmente all'agente, al più tardi, dal momento e nella misura in cui il terzo ha eseguito o avrebbe dovuto eseguire la prestazione qualora il preponente avesse eseguito la prestazione a suo carico. 

Se il preponente e il terzo si accordano per non dare in tutto o in parte , esecuzione al contratto, l'agente ha diritto, per la parte ineseguita, ad una provvigione ridotta nella misura determinata degli usi o, in mancanza, dal giudice secondo equità.

L 'agente è tenuto a restituire le provvigioni riscosse solo nella ipotesi e nella misura in cui sia certo che il contratto tra il terzo e il preponente non avrà esecuzione per cause non imputabili al preponente. 

E' nullo ogni patto più sfavorevole all'agente

L'agente non ha diritto al rimborso delle spese di agenzia.”

L’art. 1748 c.c. disciplina il diritto alle provvigioni, ivi comprese le c.d. provvigioni indirette che competono sempre all’agente per gli affari trattati e conclusi dal preponente nella sua zona o con la sua clientela, salvo che ci sia deroga all’esclusiva di cui all’art.1743 c.c. 

In merito alla forma che la deroga  deve rivestire per essere ritenuto valida ed efficace vi è contrasto in giurisprudenza tra chi ritiene che la deroga possa avvenire per comportamenti concludenti delle parti (nota 15) e chi - secondo noi con maggior fondamento - ritiene che il silenzio da parte dell’agente (che non richiede alla mandante le provvigioni indirette in corso di rapporto) non costituisce comportamento concludente che dimostri l’accettazione di una nuova pattuizione derogativa della precedente, volta ad escludere il diritto dell’agente alle provvigioni indirette (nota 16)
Il terzo comma statuisce che all’agente spettino le provvigioni per affari procurati prima della conclusione del rapporto. Al riguardo l’art. 7 dell’Aec Confindustria così recita “l'agente o rappresentante ha diritto alla provvigione sugli affari proposti e conclusi anche dopo lo scioglimento del contratto, se la conclusione è effetto soprattutto dell'attività da lui svolta ed essa avvenga entro un termine ragionevole dalla cessazione del rapporto. A tal fine, all'atto della cessazione del rapporto, l'agente o rappresentante relazionerà dettagliatamente la preponente sulle trattative commerciali intraprese, ma non concluse, a causa dell’intervenuto scioglimento del contratto di agenzia. Qualora, nell'arco di quattro mesi dalla data di cessazione del rapporto, alcune di tali trattative vadano a buon fine, l'agente avrà diritto alle relative provvigioni, come sopra regolato. Decorso tale termine, la conclusione di ogni eventuale ordine, inserito o meno nella relazione dell'agente, non potrà più essere considerata conseguenza dell'attività da lui svolta e non sarà quindi riconosciuta alcuna provvigione. Sono fatti comunque salvi gli accordi fra le parti, che prevedano un termine temporale diverso o la ripartizione della provvigione fra gli agenti succedutisi nella zona ed intervenuti per la promozione e conclusione dell'affare.”(Nota 17)

In base alla previsione del quarto comma, richiamata da tutti gli AA.EE.CC., l’agente matura il diritto al pagamento della provvigione nel momento in cui il preponente ha eseguito la prestazione (consegnato la merce al cliente) o avrebbe dovuto eseguirla secondo il contratto concluso. Può convenirsi un diverso accordo scritto che però non può posticipare il pagamento delle provvigioni a dopo il c.d. buon fine dell’affare che si identifica con l’incasso del prezzo da parte del preponente. 

Maturazione del diritto alla provvigione. La giurisprudenza ha in proposito chiarito che, prima delle modifiche al codice civile, il momento di promozione del contratto, il momento di conclusione dello stesso e il momento della relativa esecuzione erano da ritenersi i tre fatti giuridici costitutivi del diritto dell'agente alla provvigione, per cui prima del verificarsi di tutte le menzionate circostanze l'agente non era titolare di alcun diritto di credito alla percezione della provvigione,  ma solo di una mera aspettativa. La cessione del diritto alla percezione della provvigione, quindi, poteva configurarsi solo nella forma di cessione di un credito futuro e non già come cessione di un diritto di credito vero e proprio, atteso che la semplice conclusione del contratto tra preponente e terzo realizzava una condizione in sè non sufficiente ai fini dell'acquisto del diritto alla provvigione (in caso di fallimento del preponente, l'agente, non vantando un vero e proprio diritto di credito nei suoi confronti, non aveva alcuna legittimazione ad insinuarsi nello stato passivo della procedura concorsuale). Secondo l’attuale normativa (che ha recepito la direttiva CEE 653/869 il diritto dell'agente alla provvigione non  è più dipendente dal buon fine della operazione, ma sorge completo e perfetto sin dal momento in cui il preponente e il terzo concludono il contratto "procurato" dall'agente e può essere, in ogni caso, oggetto di cessione.(Nota 18)

Il penultimo comma prevede che all’agente - nel caso in cui il contratto non abbia potuto essere eseguito per  cause non imputabili al preponente possa essere richiesta esclusivamente la restituzione della provvigione. 

Nel contratto di agenzia in deroga all’ultimo comma può essere previsto un rimborso delle spese, che secondo gli AA.EE.CC. non può avvenire in forma provvigionale o percentuale.

Cessione di azienda. Il trasferimento dell’azienda preponente, a seguito di vendita,  comporta una serie di effetti regolati dall’ordinamento giuridico.

Il rapporto di lavoro subordinato continua con l’acquirente ed il lavoratore conserva tutti i diritti che ne derivano.(Art.2112 c.c.).Non è così ,invece, per l’agente di commercio che è un lavoratore autonomo. In questo caso  si applica l’art.2558  del  codice civile il quale  dispone che l’acquirente dell’azienda subentra nei contratti stipulati per l’esercizio dell’azienda stessa che non abbiano carattere personale solo se tra le parti non siano intervenuti pattuizioni diverse.

La Cassazione in una sentenza del 1994, premesso che il contratto di agenzia non ha carattere personale, ha affermato che nell’ipotesi di trasferimento di azienda, l’acquirente subentra nei contratti di agenzia ,stipulati dall’alienante per l’esercizio dell’azienda ,a meno che tra le parti del contratto di cessione non vi siano stati accordi diversi; la sussistenza di tale accordo è ravvisabile nell’ipotesi in cui sia stato convenuto che i debiti relativi ai rapporti di agenzia, ivi compreso quello del fondo indennità di risoluzione rapporto, rimangano a carico dell’alienante. Per l’efficacia dell’accordo non ha rilevanza la mancata comunicazione al terzo interessato dell’esclusione del rapporto di agenzia dal trasferimento.

Peraltro ai sensi dell’art. 2560 c.c l’alienante non è liberato dai debiti, inerenti all’esercizio dell’azienda ceduta, anteriori al trasferimento, se non risulta che i creditori (in questo caso gli agenti di commercio) vi hanno consentito.

_____________________________________________________________________

nota 15 ( Cass. 22.12.2002 n. 18224)

nota 16 ( Cass. 21.6.2005 n. 13322)
nota 17  L’art.6 dell’AEC Federagenti: ”L’agente o rappresentante ha diritto alla provvigione sugli affari conclusi dopo la data di scioglimento del contratto se la proposta è pervenuta al preponente o all’agente o rappresentante in data antecedente la cessazione o gli affari sono conclusi entro un anno dalla data di scioglimento del contratto e la conclusione sia da condurre prevalentemente all’attività dell’agente o rappresentante stesso. In tali casi la provvigione è dovuta solo all’agente o rappresentante precedente, salvo che specifiche circostanze rendano equo ripartire la provvigione tra gli agenti o rappresentanti intervenuti.” L’art. 4 dell’AEC Confcommercio è identico, ma parla di “termine ragionevole”.

Nota 18 Cassazione n. 5467 del 2 maggio 2000
PARAGRAFO VIII

Obblighi del preponente. 

Pagamento provvigioni, estratto conto, interessi moratori, prescrizione, privilegio in caso di fallimento.

ART. 1749  “Il preponente , nei rapporti con l'agente, deve agire con lealtà e buona fede . Egli deve mettere a disposizione dell'agente la documentazione necessaria relativa ai beni o servizi trattati e fornire all'agente le informazioni necessarie all'esecuzione del contratto : in particolare avvertire l'agente, entro un termine ragionevole , non appena preveda che il volume delle operazioni commerciali sia notevolmente inferiore a quello che l'agente avrebbe potuto normalmente attendersi. Il preponente deve inoltre informare l'agente, entro un termine ragionevole, dell'accettazione o dei rifiuto e della mancata esecuzione di un affare procuratogli.

Il preponente consegna all'agente un estratto conto delle provvigioni dovute al più tardi l'ultimo giorno del mese successivo al trimestre nel corso del quale esse sono maturate. L'estratto conto indica gli elementi essenziali in base ai quali è stato effettuato il calcolo delle provvigioni. 

Entro il medesimo termine le provvigioni liquidate devono essere effettivamente pagate all'agente . 

L'agente ha diritto di esigere che gli siano fornite tutte le informazioni necessarie per verificare l'importo delle provvigioni liquidate ed in particolare un estratto dei libri contabili. E' nullo ogni patto contrario alle disposizioni del presente articolo .“

Vengono indicati in modo alquanto preciso alcuni obblighi dei preponenti, statuendo la nullità di patti peggiorativi per l’agente. 

L’art. 3 AEC Commercio, in sintonia con gli altri AA.EE.CC. così dispone al riguardo: “Il preponente, nei rapporti con l’agente, deve agire con lealtà e buona fede.

Egli deve mettere a disposizione dell’agente o rappresentante la documentazione necessaria, relativa ai beni e/o servizi trattati, e fornire all’agente o rappresentante le notizie necessarie per l’esecuzione del contratto: in particolare avvertire l’agente entro un termine ragionevole, non appena preveda che il volume delle operazioni commerciali sarà notevolmente inferiore a quello che l’agente avrebbe potuto normalmente attendersi. Il preponente deve inoltre informare l’agente, entro un termine ragionevole, dell’accettazione o del rifiuto e della mancata esecuzione di un affare procuratogli. Il preponente è tenuto a fornire all’agente o rappresentante le notizie utili a svolgere nella maniera più producente il proprio mandato, nonché ad avvertirlo senza indugio qualora ritenga di non poter evadere totalmente o parzialmente le proposte d’ordine.”

Particolare rilevanza assume l’obbligo a carico dei preponenti di consegnare agli agenti che ne facciano richiesta un estratto dei libri contabili relativi alle forniture effettuate nella zona di competenza. 

La quantificazione delle provvigioni assume, infatti, primaria importanza se si considera che sull’agente grava l’onere di documentare gli affari in relazione ai quali egli reclama il mancato pagamento delle provvigioni (si veda per tutte Cass. 16/11/2005 nr. 23196) e/o delle indennità di fine rapporto (il cui conteggio si basa appunto sull’ammontare provvigionale). 

Tra i mezzi istruttori utilizzabili in corso di causa vi è, innanzitutto, la richiesta di esibizione delle scritture contabili dei preponenti (art. 210 e seg. c.p.c.) nonché la consulenza tecnica d’ufficio (art. 191 e seg. c.p.c., e 424 c.p.c. per le controversie soggette al rito del lavoro), che possono essere disposte anche congiuntamente, posto che l’esibizione delle scritture dei preponenti può costituire il presupposto necessario per ottenere i dati su cui quantificare l’ammontare delle provvigioni. In proposito si segnalano alcuni precedenti dove  il giudice del lavoro ha concesso, su istanza dell’agente, decreto ingiuntivo per consegna dei libri contabili da parte dei preponenti, per consentire la verifica della sussistenza o meno di crediti per provvigioni. Sempre in tema di strumenti processuali per la verifica della provvigioni, si può accennare anche al nuovo art. 696 bis c.p.c., che prevede (anche al di fuori dei presupposti di urgenza tipici dei provvedimenti cautelari) la consulenza tecnica preventiva ai fini della composizione della vertenza ed il tentativo di conciliazione da parte del consulente tecnico, con riserva di verificare nella prassi se anche tale istituto troverà  applicazione nelle controversie in materia di provvigioni. 

Le provvigioni e le indennità di fine rapporto, in caso di fallimento del preponente, godono del privilegio generale sui mobili ai sensi dell’art. 2751 bis, n.3.c.c.

E’ controverso, in dottrina ed in giurisprudenza, se il privilegio si estenda anche agli agenti che operano sotto forma di società di capitali, mentre minori perplessità pongono le società di persone, laddove prevalga l’elemento personale rispetto a quello del capitale.(nota 18)
Le provvigioni  si prescrivono in cinque anni dal momento in cui l’agente matura il diritto al pagamento. Al pari delle provvigioni vanno considerati i premi per il raggiungimento di obiettivi annuali o stagionali (Nota 19).

Qualora il preponente corrisponda in ritardo le provvigioni tutti gli AA.EE.CC. prevedono il pagamento di interessi moratori (Nota 20).

Da notare che parte della dottrina ritiene - a nostro avviso correttamente - che al contratto di agenzia sia applicabile il d.lgs. 9 ottobre 2002 n.231 che dispone la corresponsione di interessi moratori per i ritardi nel pagamento delle transazioni commerciali. Infatti l’agente di commercio, in quanto imprenditore, ha diritto a vedersi riconoscere per il ritardato pagamento - ai sensi dell’art. 5 del citato d.lgs - il saggio di interesse in misura pari a quello del principale strumento di rifinanziamento della Banca centrale europea maggiorato di 7 punti. Cioè, attualmente, un saggio di interesse del 2,25 % maggiorato del 7%. Quindi il 9,25% certamente più favorevole rispetto alla previsone degli AA.EE.CC. (Nota 21)

Obblighi iscrizione e versamenti Enasarco. Tra gli obblighi del preponente vi sono quelli della iscrizione dell’agente alla Fondazione Enasarco  e dei versamenti contributivi (cfr. capitolo II). L’inadempimento a detto obbligo comporta per i preponenti, non soltanto azioni di recupero e penalità da parte della Fondazione, ma li espone alle richieste di risarcimento del danno e alla risoluzione per giusta causa da parte dell’agente.

Se il rapporto è regolato dagli AA.EE.CC. il preponente ha l’obbligo di accantonare l’indennità di risoluzione del rapporto presso la Fondazione (Firr), rilasciando entro il 30 aprile  di ciascun anno l’estratto conto dei versamenti effettuati nell’anno precedente a titolo di contributi previdenziali e Firr.

_____________________________________________________________________

Nota 18. cfr sul punto l’interessante articolo “Il contratto di agenzia nell’ambito delle procedure concorsuali” a cura di Romina Dalzini, pubblicato nella rivista n.2/2005 Agenti & Rappresentanti edita da Age Editrice
Nota 19.  Cass. 26/02/2003 n. 2887, Cass. 31/07/2002 n. 11359, Cass. 15/04/2002 n. 5422, Cass. 07/03/2001 n. 3343

Nota 20. Gli articoli 7 dell’accordo economico collettivo - settore industria e gli articoli  6 dell’accordo - settore commercio e dell’accordo Federagenti dispongono che la liquidazione debba avvenire entro la fine di ogni trimestre.

“Entro 30 giorni dalla scadenza del trimestre considerato, le ditte invieranno all’agente o rappresentante il conto provvigioni, nonché il relativo importo, con l’adempimento delle formalità richieste dalle vigenti norme fiscali. In caso di contestazione, la ditta verserà le eventuali ulteriori somme non oltre 30 giorni dalla definizione della controversia. Qualora la ditta mandante ritardi il pagamento delle somme dovute di oltre quindici giorni, rispetto ai termini di cui al precedente comma, sarà tenuta a versare su tali somme per tutti i giorni di ritardo un interesse in misura pari al tasso ufficiale di sconto.

Se per consuetudine la ditta non spedisce le fatture per tramite dell’agente o rappresentante, essa deve, almeno ogni fine mese , fornirgli le copie delle fatture inviate direttamente ai clienti.

Sulle provvigioni maturate l’agente o rappresentante ha diritto ad anticipi, nel corso del trimestre, nella misura del 70% del suo credito per tale titolo. Nel caso in cui sia pattuito il diritto alle provvigioni al buon fine dell’affare e’ in facoltà dell’agente o rappresentante, all’atto del conferimento del mandato, di chiedere, in alternativa al criterio di cui sopra, la liquidazione di anticipi nella misura del 50% delle provvigioni che si riferiscono ad affari con pagamento oltre 90 giorni e nella misura del 35% delle provvigioni  che si riferiscono ad affari con pagamento oltre 90 giorni, ma non oltre 120. Resta inteso che l’agente o rappresentante non ha diritto ad anticipi, ove sia debitore della ditta per altri titoli.”

Nota 21. Cfr. per tutti “Gli interessi per ritardato pagamento nel contratto di agenzia” di Piero Gualtierotti in Agenti & Rappresentanti di commercio n.2.2006, Age Editrice.

PARAGRAFO IX

Recesso dal contratto, termini  preavviso, indennita’ sostitutiva, le  modifiche di zona, clientela e provvigione. Fac simile lettera disdetta agente e mandante.

Contratto a tempo determinato. Patto di prova.

Art. 1750 “Il contratto di agenzia a tempo determinato che continui ad essere eseguito dalle parti successivamente alla scadenza del termine si trasforma in contratto a tempo indeterminato.

Se il contratto di agenzia è a tempo indeterminato, ciascuna delle parti può recedere dal contratto stesso dandone preavviso all’altra entro un termine stabilito.

Il termine di preavviso non può comunque essere inferiore ad un mese per il primo annodi durata del contratto, a due mesi per il secondo anno iniziato , a tre mesi per il terzo anno iniziato, a quattro mesi per il quarto anno, a cinque mesi per il quinto anno e a sei mesi per il sesto anno e per tutti gli anni successivi.

Le parti possono concordare termini di preavviso di maggiore durata, ma il preponente non può osservare un termine inferiore a quello posto a carico dell’agente.

Salvo diverso accordo tra le parti, la scadenza del termine di preavviso deve coincidere con l’ultimo giorno del mese di calendario.”
1. Recesso in rapporto regolato dagli accordi economici collettivi.

Disdetta con preavviso. La parte (preponente o agente) che riceve la disdetta può, entro 30 giorni, comunicare all’altra se intenda rinunciare in tutto o parte al periodo di preavviso. In tali casi nessuna indennità è reciprocamente dovuta.

Durante il preavviso il preponente deve consentire all’agente di operare senza invasioni di zona o impedimenti alla vendita e l’agente dovrà svolgere diligentemente la propria attività.

Disdetta senza preavviso. Se una parte comunica di voler cessare il rapporto con effetto immediato, senza il periodo di preavviso, dovrà corrispondere all’altra la relativa indennità (vedi infra), diversa a seconda di plurimandato o monomandato.
2. Recesso in rapporto non regolato  dagli Accordi economici collettivi.

Disdetta con preavviso.  Per il preavviso si fa riferimento all’art.1750 c.c. (un mese l’anno con un massimo di 6).

Disdetta senza preavviso. La disdetta viene regolata dal contratto di agenzia individuale e, comunque, nell’accordo delle parti, il contratto può essere risolto prima della scadenza del termine di preavviso.(nota 21)
3.Recesso in tronco senza preavviso.
Se una parte cessa il rapporto per grave inadempimento dell’altra (nota 22) nulla è dovuto alla parte inadempiente a titolo di indennità sostitutiva del preavviso.
4. Recesso a seguito di modifche di provvigione, di clientela e di zona

L’art. 2 AEC Industria (l'art. 2 del settore commercio è praticamente identico) prevede che la mandante abbia l’obbligo di comunicare per iscritto all’agente le riduzioni della zona, della clientela e dell’aliquota provvisionale che riducano di oltre il 20% (nota 23)  il suo monte provvigionale annuo rispettando i termini di preavviso previsti dagli AA.EE.CC.  In tal caso “qualora l'agente o rappresentante comunichi, entro trenta giorni, di non accettare le variazioni che modifichino sensibilmente il contenuto economico del rapporto, la comunicazione del preponente costituirà preavviso per la cessazione del rapporto di agenzia o rappresentanza, ad iniziativa della casa mandante.”

Gli accordi citati consentono ripetute riduzioni se contenute entro il 20% (nota e purchè – riteniamo esaminando la giurisprudenza - non si violino i principi della buona fede e della correttezza che regolano i contratti. (Nota 24).

In linea con le disposizioni del codice civile - che non consente riduzioni unilaterali, salvo accordo delle parti - è la regolamentazione stabilita dall’art. 2 dell’accordo Federagenti del 22.02.01 che prevede esclusivamente la facoltà per il preponente di rivedere unilateralmente in pejus l’ammontare provvigionale nei limiti del 10% nell’intero arco di vigenza del contratto di agenzia.  
5.Fac simili disdette preponente e agente

Fac-simile disdetta con preavviso

La sottoscritta società……………………………………., con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta ditta, dando il preavviso previsto dalla normativa applicabile al rapporto.

Resta in attesa di conoscere entro 30 gg., se codesta ditta intenda o meno continuare regolarmente a prestare la propria attività durante il periodo di preavviso o se, al contrario,intenda essere esonerata dal prestare la propria attività senza, naturalmente, avere diritto alla indennità sostitutiva del preavviso in conformità a quanto previsto dai vigenti accordi economici collettivi.

Fac-simile disdetta preponente senza preavviso

La sottoscritta società…………………………………….,con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta ditta esonerandola dal prestare il preavviso.

L’indennità sostitutiva del preavviso e le indennità di fine rapporto verranno da noi liquidate secondo le previsioni  contrattuali, fatti salvi i crediti da noi vantati.

Fac-simile disdetta preponente per giusta causa

La sottoscritta società…………………………………….,con la presente intende disdire con effetto immediato il contratto di agenzia in corso con codesta ditta.

La risoluzione in tronco è motivata dal seguente grave inadempimento…………….. che rende impossibile la prosecuzione, seppure temporanea del rapporto.

Con riserva di richiedere l’indennità sostitutiva del preavviso ed il risarcimento dei danni.

Fac-simile disdetta agente con preavviso

Il sottoscritto……………………………………., .con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta spettabile società, dando il preavviso previsto dalla normativa applicabile al rapporto.

Resta in attesa di conoscere entro 30 gg., se dovrà continuare regolarmente a prestare la propria attività durante il periodo di preavviso o se, al contrario, codesta ditta intenda avvalersi della facoltà di esonerarlo dal prestare la propria attività ed, in caso positivo, con quale decorrenza.

La presente vale anche come richiesta di liquidazione di quanto ancora dovutogli in relazione al rapporto di agenzia anche ai fini delle indennità delle indennità di fine rapporto previste dal contratto e dalla normativa vigente.

Fac simile lettera disdetta agente pensionato

Il sottoscritto……………………………………., avendo conseguito il diritto alla pensione di vecchiaia ENASARCO, con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta spettabile società, dando il preavviso previsto dalla normativa applicabile al rapporto.

Resta in attesa di conoscere se dovrà continuare regolarmente a prestare la propria attività durante il periodo di preavviso o se, al contrario, codesta ditta intende avvalersi della facoltà di esonerarlo ed, in caso positivo, con quale decorrenza.

La presente vale anche come richiesta di liquidazione di quanto ancora dovutogli in relazione al rapporto di agenzia anche ai fini delle indennità previste dal contratto e dalla normativa vigente.

Fac-simile disdetta agente senza preavviso

Il sottoscritto…………………………………….,con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta società senza prestare attività nel periodo di preavviso.

L’indennità sostitutiva del preavviso verrà corrisposta nei termini di legge.

Fac-simile disdetta agente per giusta causa

Il sottoscritto…………………………………….,con la presente intende disdire il contratto di agenzia in corso con codesta spettabile società con effetto immediato.

La risoluzione in tronco è motivata dal seguente grave inadempimento…………….. che rende impossibile la prosecuzione, seppure temporanea del rapporto.

La presente vale anche come richiesta di liquidazione di quanto dovutogli in relazione al cessato rapporto di agenzia a titolo di provvigioni, indennità sostitutiva del preavviso e indennità di fine rapporto, fatto salvo il risarcimento del danno.

6.I termini di preavviso.

Il preavviso è regolato, innanzitutto, dal contratto individuale di agenzia che non può prevedere termini più sfavorevoli rispetto a quelli stabiliti dal codice civile. I termini previsti dagli accordi economici collettivi si applicano solo se gli accordi sono espressamente richiamati dal contratto individuale o se ambedue le parti (agente e preponente) aderiscono alle organizzazioni firmatarie. (nota 24)

a)Termini di preavviso secondo l’art. 1750 c.c (si applicano sia alla disdetta dell’agente che del preponente  per rapporti di mono e plurimandato non regolati dagli AA.EE.CC).

	       DURATA DEL RAPPORTO
	    PERIODO DI PREAVVISO

	1  anno
	          1  mese

	2  anni
	          2  mesi

	3  anni
	          3  mesi

	4  anni
	          4  mesi

	5  anni
	          5  mesi

	6  anni
	          6  mesi

	Oltre 6  anni
	          6  mesi


b)Termini di preavviso secondo gli accordi economici collettivi vigenti (nota 24)
	      DURATA  RAPPORTO
	Disdetta data del preponente 

                     Agenti plurimandatari                    Agenti monomandatari                                                   

	1  anno
	3  mesi
	                       5 mesi

	2  anni
	3  mesi
	5mesi

	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
	6 mesi

	8 anni 
	6  mesi
	6 mesi

	Oltre 8  anni
	6 mesi
	8  mesi


Disdetta data dall’agente

Agenti plurimandatari

3 mesi secondo l’accordo Confcommercio e Confindustria (un mese in più accordo Federagenti)

Agenti monomandatari

5 mesi secondo tutti gli AA.EE.CC.

 7. Decorrenza del preavviso.Contratto a tempo determinato. Patto di prova .
Il preavviso, secondo l’art.1750 c.c., non può decorrere - salvo patto contrario - se non dal primo giorno del mese successivo a quello durante il quale la disdetta è stata ricevuta.
a)  il termine finale di preavviso deve coincidere con l’ultimo giorno del mese di calendario civile (secondo l’accordo Federagenti e secondo il codice civile);

b)  Il termine finale di preavviso coincide con uno qualsiasi dei giorni di calendario, in rapporto alla data di effettiva ricezione della comunicazione di recesso e comunque nel rispetto della durata del preavviso (secondo l’accordo Confcommercio,Confindustria); 

c)  per determinare il periodo di preavviso si deve far riferimento all’anno iniziato di durata del rapporto - così un rapporto che dura da 1 anno e 3 mesi essendo entrato nel suo 2° anno di anzianità deve considerarsi pendente da 2 anni per quel che qui interessa.

Ai sensi dell'art.1750 c.c. e degli AA.EE.CC il contratto a tempo determinato che continui ad essere eseguito dalle parti successivamente alla scadenza del termine si trasforma in contratto a tempo indeterminato.

Per quanto concerne il preavviso nei contratti a tempo determinato gli Accordi economici collettivi prevedono che: "Le norme previste nel presente Accordo si applicano anche nel contratto a tempo determinato in quanto compatibili con la natura del rapporto, con esclusione, comunque, delle norme relative al preavviso. Nei contratti a tempo determinato di durata superiore a 6 mesi, la casa mandante comunicherà all’agente o rappresentante, almeno 60 giorni prima della scadenza del termine, l’eventuale disponibilità al rinnovo o proroga del mandato.(Nota 25) 

Il patto di prova (purchè per iscritto) è consentito anche nel rapporto di agenzia secondo il costante orientamento della giurisprudenza, ma  il periodo della prova deve essere necessariamente breve. In tal caso la risoluzione del rapporto può avvenire senza preavviso o la corresponsione della relativa indennità, ma - a nostro avviso - sono dovute le indennità di fine rapporto. (Nota 25 Bis)

8.Calcolo Indennità sostitutiva del preavviso

L’indennità sostitutiva del preavviso sarà pari ad una somma corrispondente a tanti dodicesimi delle provvigioni percepite nell’anno solare precedente (1° gennaio – 31 dicembre) quanti sono i mesi di preavviso spettanti in base agli accordi economici collettivi o al contratto o al codice civile (nota 26)

Ove più favorevole per l’agente/rappresentante il conteggio dovrà essere effettuato sui dodici mesi immediatamente precedenti la cessazione del rapporto.

L’indennità sostitutiva del preavviso deve essere calcolata su tutte le somme corrisposte durante il rapporto di agenzia ivi compresi gli importi erogati a titolo di rimborso spese o di premio.

Sull'indennità sostitutiva del preavviso vanno corrisposti i contributi previdenziali Enasarco nei limiti del massimale, ma il periodo non lavorato non è utile ai fini pensionistici. La copertura contributiva, infatti, opera sino alla data di cessazione del rapporto in quanto presuppone l’effettivo svolgimento dell’attività promozionale.

_____________________________________________________________________

(nota 21) In assenza di una precisa disposizione del codice civile si deve presumere che l’istituto dell’indennità sostitutiva sia applicabile ai sensi dell’AEC del 1956 (vedi su www.federagenti.org alla voce documentazione) che ha validità di legge essendo efficace erga omnes.

(nota 22) A proposito della gravità dell’inadempimento  dottrina e giurisprudenza sono concordi nel ritenere che non vi siano ostacoli normativi alla previsione, in un contratto di agenzia, di una clausola risolutiva espressa, come disciplinata dall’art. 1456 cod. civ. Con tale strumento i contraenti inseriscono nel loro rapporto una fattispecie risolutoria di natura pattizia collegata all’inadempimento di uno di loro ed alla dichiarazione unilaterale dell’altro di avvalersi della potestà di risolvere, per tale motivo, il rapporto in questione, ferma restando, secondo autorevole giurisprudenza, la necessità di un pregnante accertamento del contegno tenuto dalla parte inadempiente. La giurisprudenza, inoltre, ha anche affermato che la tolleranza del creditore nel ricevere la prestazione oltre il termine e secondo modalità diverse da quelle contrattualmente stabilite rende inoperante la clausola risolutiva espressa prevista nel contratto inter partes quando tale tolleranza possa ritenersi consolidata attraverso un comportamento abituale. (Cass. n. 12154 del 12/11/1992 in Giust. Civ. Mass. 1992, fasc. 11; Cass. n. 90 del 8/1/1991 in Giust. Civ. Mass. 1991, fasc. 1; Cass. n. 4058 del 11/10/1989 in Giust. Civ. Mass. 1989 fasc. 10; Cass. n. 1661 del 16/2/1988 in Giust. It. 1989, I, 1, 142; Trib. Milano 27/7/1995 in Iuris Data Cedam e, tra la giurisprudenza di merito, la recentissima Tribunale Firenze n. 683 del 11/2/2005, inedita a quanto consta).

Sulla giusta causa di recesso dal rapporto di agenzia la giurisprudenza di legittimità si è pronunciata enunciando due differenti principi di diritto a seconda del caso che sia l’agente o il preponente a recedere dal rapporto.

Ed infatti, è stato ritenuto che “il principio della necessità della contestazione immediata, sia pure sommaria, delle ragioni poste a base del recesso per giusta causa, con la conseguente preclusione di dedurre successivamente fatti diversi da quelli contestati, opera sia per il rapporto di lavoro subordinato che per quello di agenzia - data l'analogia dei due rapporti - ma in relazione solo al recesso del datore di lavoro o del preponente, mentre il recesso per giusta causa (con conseguente diritto all'indennità per mancato preavviso) del lavoratore o dell'agente non è invece condizionato ad alcuna formalità di comunicazione delle relative ragioni, sicché, a tal fine, può tenersi conto anche di comportamenti (del datore di lavoro o del preponente) ulteriori rispetto a quelli lamentati nell'atto di recesso (del lavoratore o dell'agente)”. (Cass. civ., sez. II, 16/12/2004, n. 23455, in Mass. Giur. It., 2004 - CED Cassazione, 2004 - Impresa, 2005, 3, 491; Cass. civ., sez. lavoro, 20/04/1999, n. 3898, in Mass. Giur. It., 1999 - Notiz. Giur. Lav., 1999). 

(nota 22) La Corte di Cassazione (Cass. 11.03.2004, n. 4982) ha stabilito che “per il principio dell’ultrattività del rapporto in pendenza del termine di preavviso, il contratto di agenzia a tempo indeterminato non cessa nel momento in cui uno dei contraenti recede dal contratto, ma solo con la scadenza del prescritto periodo di preavviso, il quale è predisposto nell’interesse e a tutela della parte non recedente.” In applicazione di tale principio la Suprema Corte ha cassato la sentenza della Corte d’Appello di Bologna che nella decisione emessa aveva affermato che per quantificare i mesi di preavviso spettanti  occorreva far riferimento alla data in cui la parte non recedente era venuta a conoscenza della comunicazione del recesso. La Cassazione ha, invece, statuito che l’importo del preavviso spettante debba essere calcolato tenendo conto della data in cui ha concretamente fine il rapporto e, quindi, alla scadenza del periodo di preavviso cosiddetto “lavorato” (in senso conf. Cass. 368/1999 e 3601/1987).
Nota 23 Le variazioni di zona e/o di prodotti e/o di clienti e/o della misura delle provvigioni esclusi i casi di lieve entità, (intendendo per lieve entità le riduzioni comprese tra 0 e 5% del valore delle provvigioni di competenza dell’agente nell’anno precedente la variazione, ovvero nei 12 mesi antecedenti la variazione qualora l’anno precedente non sia stato lavorato per intero) possono essere realizzate previa comunicazione scritta all’agente o rappresentante da darsi almeno 2 mesi prima (ovvero 4 mesi prima per gli agenti o rappresentanti che operano in forma di monomandatari) salvo accordo scritto tra le parti per una diversa decorrenza del preavviso. Qualora le variazioni di zona e/o di prodotti e/o di clienti e/o della misura delle provvigioni siano di entità tale da modificare sensibilmente il contenuto economico del rapporto ( intendendo per variazione sensibile le riduzioni superiori al 20% del valore delle provvigioni di competenza dell’agente nell’anno precedente la variazione ovvero nei 12 mesi antecedenti la variazione qualora l’anno precedente non sia stato lavorato per intero), il preavviso scritto non potrà essere inferiore a quello previsto per la risoluzione del rapporto…..Omissis

Resta inteso inoltre che l’insieme delle variazioni di lieve entità apportate in un periodo di 12 mesi antecedenti l’ultima variazione, sarà da considerarsi come una unica variazione, per l’applicazione del presente art.2, sia ai fini della richiesta di preavviso di 2 o 4 mesi, sia ai fini della possibilità di intendere il rapporto cessato ad iniziativa della casa mandante.
Nota 24 La Cassazione è costante nel ritenere viziato da nullità il patto che consente alla preponente di modificare unilateralmente l’importo delle provvigioni o la consistenza della zona/clientela violando i principi della buona fede e della corretteza (cfr. per tutte Cass. 20.5.97 n. 4504  in cui si afferma un principio assai importante:     “ la clausola del contratto di agenzia, che consente al preponente di modificare, in qualsiasi momento, la lista dei clienti con i quali intende intrattenere rapporti diretti     ( c.d. clienti direzionali ), senza riconoscere alcuna provvigione o indennità all’agente, è nulla, siccome meramente potestativa, con conseguente nullità dell’intero contratto”.
L’applicazione della clausola dava, infatti, alla ditta preponente la possibilità “ di spogliare senza alcun motivo ed in qualsiasi momento l’agente di un numero indefinito di clienti – e anche di tutti e certamente dei più importanti – senza alcun diritto a provvigioni o ad indennità e senza alcun conto delle spese e dell’attività da lui svolte per organizzare una sempre più estesa e importante rete di clienti. “

E’ evidente che anche gli artt. 2 degli AA.EE.CC. commercio ed industria vadano applicati in ossequio a detti principi, pena la nullità delle modifiche.
Nota 25  Gli AEC Federagenti prevedono 2 anni in più.

Nota 25 Secondo la giurisprudenza è legittima la clausola che consente il rinnovo del contratto di agenzia a tempo determinato di anno in anno, salvo disdetta, senza che ciò determini la trasformazione in un contratto a tempo indeterminato (per tutte Cassazione lavoro 17.6.1992, n. 7426).

Nota 26 Dichiarazione a verbale dell’art. 9 dell’AEC Federagenti

Le parti si danno atto che nel contratto di agenzia il patto di prova non può essere superiore a tre mesi, applicandosi per rapporti di maggiore durata la disciplina prevista dall’art. 1750 del codice civile, così come attuata dal sopra citato art. 9.
(Nota 27) L’indennità sostitutiva del preavviso è soggetta all’ordinario termine di prescrizione decennale e non alla prescrizione quinquennale di cui all’art. 2948, n. 5, c.c. (Cass. Sez. Lav. 16.06.2003 n. 9636).
PARAGRAFO X

Indennita’ per lo scioglimento del contratto secondo il codice civile e gli accordi economici collettivi (firr, clientela,aggiuntiva o meritocratica). 

La sentenza della corte di Giustizia Europea 23 marzo 2006 C- 456/04
ART. 1751 “All'atto della cessazione del rapporto, anche a seguito di decesso dell'agente Il preponente è tenuto a corrispondere all'agente un'indennità se ricorrono le seguenti condizioni :

l’agente abbia procurato nuovi clienti al preponente o abbia sensibilmente sviluppato gli affari con i clienti esistenti e il preponente riceva ancora sostanziali vantaggi derivanti dagli affari con tali clienti;

il pagamento di tali indennità sia equo, tenuto conto di tutte le circostanze del caso, in particolare delle provvigioni che l’agente perde e che risultano dagli affari con tali clienti.

L’indennità non è dovuta:

quando il preponente risolve il contratto per un’inadempienza imputabile all’agente, la quale, per la sua gravità, non consenta la prosecuzione anche provvisoria del rapporto;

quando l’agente recede dal contratto, a meno che il recesso sia giustificato da circostanze attribuibili al preponente o da circostanze attribuibili all’agente, quali età, infermità o malattia, per le quali non può essergli ragionevolmente chiesta la prosecuzione dell’attività;

quando, ai sensi di un accordo con il preponente, l’agente cede ad un terzo i diritti e gli obblighi che ha in virtù del contratto d’agenzia.

L’importo dell’indennità non può superare una cifra equivalente ad un’indennità annua calcolata sulla base della media annuale delle retribuzioni riscosse dall’agente negli ultimi cinque anni e, se il contratto risale a meno di cinque anni, sulla media del periodo in questione.

La concessione dell’indennità non priva comunque l’agente del diritto all’eventuale risarcimento dei danni.

L’agente decade dal diritto all’indennità prevista dal presente articolo se, nel termine di un anno dallo scioglimento del rapporto, omette di comunicare al preponente l’intenzione di far valere i propri diritti.

Le disposizioni di cui al presente articolo sono inderogabili a svantaggio dell’agente.”
La cessazione del rapporto di agenzia rappresentaun avvenimento di fronte al quale l'agente di commercio ed i preponenti (mandanti) si sono trovati in difficoltà perché la normativa civilistica e quella collettiva prevedono soluzioni che portano ad una diversa quantificazione economica delle indennità spettanti.

Da ultimo la Cassazione a Sezioni Unite con ordinanza 20.410 del 18.10.2004 ha investito del problema la Corte di Giustizia Europea che ha discusso la questione all’udienza del 25 ottobre 2005. Con la sentenza 23 marzo 2006 C- 456/04 ha posto fine al contrasto giuripsrudenziale e dottrinale determinatosi attorno alla materia, statuendo in maniera inequivocabile la prevalenza della normativa del codice civile (mutuata dalla direttiva CEE 653/86) rispetto a quella degli accordi economici collettivi, laddove la stessa nel caso concreto sia più favorevole per l’agente/rappresentante.

La richiesta  dell'indennità europea è alternativa a quella delle indennità di cessazione del rapporto previste dagli accordi economici collettivi.

INDENNITA’  c.d.“EUROPEA” (ART. 1751 C.C.)

Misura dell’indennità. L’art. 1751 del codice civile fissa un’indennità a carico del preponente il cui importo massimo non può superare una cifra equivalente alla media annua delle provvigioni percepite dall’agente negli ultimi 5 anni e, se il contratto ha avuto una durata inferiore a 5 anni, alla media annua del minore periodo in questione. Occorre precisare che quando si parla di anno si fa riferimento al periodo effettivo di vigenza del contratto il cui termine iniziale è generalmente la data di stipulazione del contratto, mentre quello finale coincide con la data di cessazione del rapporto.

Se poi il rapporto ha avuto una durata inferiore all’anno, poiché la legge niente dice esplicitamente al riguardo, si ritiene che l’indennità debba essere determinata secondo equità, avendo come parametro di riferimento l’importo complessivo delle provvigioni maturate nel periodo di vigenza del contratto.

Il calcolo dell’indennità così determinato costituisce la cifra massima che l’agente può percepire all’atto della risoluzione del rapporto - sempre che ne sussistano i presupposti - dovendosi determinare l’indennità per la cessazione del rapporto in via equitativa tenendo conto di tutte le circostanza contingenti, soprattutto delle provvigioni che l’agente perde non promuovendo la conclusione di contratti tra clienti e preponente.

Requisiti per percepire l’indennità. Il diritto a vedersi corrispondere la c.d. indennità europea è subordinato al fatto che l’agente abbia, durante la pendenza del rapporto con il preponente, provveduto a procurarle nuovi clienti o quanto meno a svilupparne sensibilmente gli affari con i clienti già esistenti, sempre che il preponente continui ad avvantaggiarsene e la corresponsione sia equa, tenuto conto delle circostanze relative a ciascun rapporto di agenzia.

Condizioni per il pagamento dell’indennità. L’indennità, secondo l'art. 1751, va corrisposta all’agente se ricorra uno dei seguenti presupposti:

a)  il preponente recede dal contratto di agenzia dando il periodo di preavviso (o liquidandolo all'agente), senza che sussista una giusta causa per la risoluzione in tronco del rapporto; 

b)  l’agente recede dal rapporto per circostanze attribuibili al preponente;

c)  l’agente recede giustificatamente dal contratto di agenzia per il sopravvenire di situazioni di malattia, età, o infermità tali da impedire la prosecuzione del rapporto.

Indennità di riparazione danni. Qualora l’agente abbia subito maggiori e diversi danni a seguito della cessazione del rapporto gli è attribuita la potestà di richiedere al preponente il risarcimento dell’eventuale ulteriore pregiudizio causato dall’illecita cessazione del rapporto. L’agente può in tal caso procedere alla richiesta dei danni indipendentemente dall’importo ricevuto a titolo di indennità, pur dovendo dimostrare l’esistenza e l’entità del danno lamentato.

L’art. 17  3° co. della Direttiva CEE n. 86/653 che fissa e regolamenta l’indennità di riparazione danni, subordina il diritto dell’agente a percepirla all’esser privato delle provvigioni che avrebbe ottenuto con la normale esecuzione del contratto o comunque al non aver avuto la possibilità di ammortizzare gli oneri e le spese sostenuti per l’esecuzione del contratto - il che è più facilmente dimostrabile per un agente monomandatario.

INDENNITA’  DI   RISOLUZIONE  DEL RAPPORTO PREVISTA DAGLI ACCORDI ECONOMICI COLLETTIVI

Qualora non sussistano i requisiti per richiedere il pagamento dell’indennità “europea” ai sensi dell' art. 1751del codice civile (e cioè forte aumento di fatturato/clientela e mantenimento della clientela da parte della mandante), l’agente può attualmente richiedere il pagamento delle indennità previste dagli Accordi economici collettivi       (FIRR, clientela, meritocratica o aggiuntiva), sempre  che il contratto di agenzia individuale li richiami espressamente o il preponente sia iscritto ad una delle associazioni di categoria firmatarie dei suddetti accordi o comunque riconosca - implicitamente o esplicitamente - l’applicabilità dell’A.E.C. di settore al contratto di agenzia stipulato.

Gli accordi economici collettivi cui viene fatto riferimento sono quelli attualmente vigenti e, cioè, l'Accordo settore commercio ed industria del 22.2.2001 e gli Accordi settore commercio del 26.2.2002 e settore industria del 20.3.2002.

FIRR (Fondo indennità di risoluzione del rapporto)

secondo la previsione di tutti  gli accordi

Il FIRR rimane l’indennità da corrispondersi comunque all’agente, a prescindere da chi receda  o chieda la risoluzione del contratto ad eccezione dei casi in cui il rapporto sia cessato ad iniziativa del preponente per le seguenti violazioni dell'agente: ritenzione indebita di somme di spettanza della preponente e concorrenza sleale o violazione del vincolo di esclusiva per una sola ditta. 

I preponenti che aderiscono agli accordi hanno l'obbligo di accantonare trimestralmente le somme dovute a titolo di FIRR per l’anno in corso per poi, versarle all’Enasarco cumulativamente entro il 31 marzo dell’anno successivo a quello di riferimento, pertanto - come sempre accade - qualora al cessare del rapporto il preponente non abbia già provveduto a versare (ed infatti il termine ultimo è fissato per il 31/3 dell’anno successivo) le somme dovute a titolo di FIRR l’agente ha la facoltà di richiedere che siano a lui direttamente corrisposte. Il FIRR, il cui importo ha una differente entità a seconda che gli agenti siano monomandatari o plurimandatari, è determinato, nella misura percentuale qui di seguito riportata, da calcolarsi sull’ammontare annuo complessivo delle provvigioni maturate nel corso del rapporto; comprendendosi a tal riguardo le somme percepite a titolo di rimborso spese. E’ d’uopo precisare che le provvigioni annue cui si fa riferimento sono quelle maturate nel corso dell’anno solare (1 gennaio - 31 dicembre) e non nell’anno effettivo di vigenza del contratto: il cui termine iniziale di efficacia è generalmente quello di stipulazione del contratto.

Misura del FIRR.  

Agenti monomandatari (con obbligo di esclusiva per una sola ditta): 

4% sulla quota di provvigioni fino ad Euro 12.400,00 annui;

2% sulla quota di provvigioni compresa tra Euro 12.400,01 annui ed Euro18.600 annui;

1% sulla quota di provvigioni eccedente Euro 18.600,00 annui.

Agenti plurimandatari

4% sulla quota di provvigioni fino ad Euro 6.200,00 annui;

2% sulla quota di provvigioni compresa tra Euro 6.200,01 annui ed Euro 9.300 annui;

1% sulla quota di provvigioni eccedente Euro 9.300,00 annui.

INDENNITA’ DI CLIENTELA
L’indennità di clientela costituisce, per gli Accordi Economici Collettivi, la seconda componente costitutiva dell’indennità ex art. 1751 c.c.. Vale per l’indennità in questione quanto già detto per l’indennità di risoluzione del rapporto (FIRR) circa l’alternatività rispetto alla c.d. indennità europea: la richiesta della prima congiuntamente al FIRR esclude la possibilità di poter richiedere la seconda e viceversa.

Condizioni per il pagamento. Identiche a quelle previste per l’indennità europea. Si applicano al contratto di agenzia sia a tempo indeterminato o a tempo determinato, se prorogato o rinnovato anche tacitamente. 

Secondo gli AA.EE.CC di Confcommercio e Confindustria il raggiungimento dei requisiti per il conseguimento della pensione di vecchiaia Enasarco realizza la condizione di età che giustifica la corresponsione dell’indennità anche nel caso di disdetta dell’agente/rappresentante. L’accordo Federagenti, invece, considera realizzata detta condizione “al conseguimento o, comunque, in ogni  momento successivo al conseguimento delle pensioni INPS o Enasarco”. (Nota)

Criteri per la determinazione. L’entità dell’indennità dovuta è in funzione tanto della durata del rapporto quanto dello specifico settore di riferimento dell’attività di promozione: tanto più lunga è la durata effettiva del rapporto tanto maggiore - nel limite oltre i 6 anni - è l’aliquota percentuale da applicarsi alla provvigione globale per la determinazione dell’indennità di clientela. Ai fini della determinazione dell’indennità in questione si fa riferimento al periodo effettivo di vigenza del contratto il cui termine iniziale è generalmente la data di stipulazione del contratto, mentre quello finale coincide con la data di cessazione del rapporto. Le aliquote indennitarie relative ai primi 3 anni di rapporto sono pari al 3% delle provvigioni maturate nel suddetto periodo, dal 4° al 6° anno viene riconosciuta un’aliquota aggiuntiva dello 0,50% sulle provvigioni del periodo, dopo il 6° anno di durata del rapporto l’aliquota aggiuntiva diviene pari all’1% delle provvigioni maturate a partire dal settimo anno di vigenza del contratto e fino al suo termine.  

               Limitatamente al settore industria (A.E.C. 20.03.2002) è stato però stabilito che l’aliquota aggiuntiva da applicarsi dopo il 3° anno è da calcolarsi non su tutte le provvigioni maturate, ma unicamente sulle provvigioni annue nel limite di  Euro 45.000,00 (dal 1.1.2002, mentre per gli anni precedenti erano in vigore altri massimali).

_____________________________________________________________________

Nota    In tal senso si espressa la Corte di Appelo di Napoli con sentenza del 24.11.2005. n.5794. La Corte,  argomentando che ai sensi dell’art. 1751 c.c. il diritto all’indennità non viene meno se il recesso dell’agente sia giustificato dall’età, ha considerato che l’età prevista dal legislatore utile al conseguimento della pensione di anzianità Inps realizasse una condizione per la quale “non può essergli ragionevolmente chiesta la prosecuzione dell’attività”.

INDENNITA' AGGIUNTIVA O MERITOCRATICA

Prevista da tutti gli accordi economici collettivi anche se con denominazioni e sistemi di calcoli diversi consiste in una indennità che si aggiunge al Firr ed all'indennità di clientela secondo sistemi di calcolo diversi tra l’art.11 dell’accordo Federagenti/CNAI, l’art. 12 della Confcommercio e 10 ed 11 della Confindustria. (Nota)

Anche ai fini della valutazione dell’indennità di cui al presente articolo, si considera a tempo indeterminato il contratto a tempo determinato che si sia rinnovato o sia stato prorogato (unica eccezione l'accordo Federagenti/CNAI che si applica, in ogni caso, anche ai contratto a tempo determinato). L'indennità è dovuta soltanto se la somma del  Firr e dell'indennità di clientela non supera già l'indennità europea nella misura massima prevista dall'art. 1751 del codice civile. 

La somma del Firr e dell’indennità di clientela possono invece superare l’importo massimo previsto dal codice civile.

In caso di decesso dell'agente l'indennità è dovuta agli eredi.

PRESCRIZIONE E DECADENZA

Le indennità per la cessazione del rapporto (indennità europea – firr – clientela – preavviso) secondo la Cassazione si prescrivono in 10 anni. L’art.1751 del c.c., peraltro, dispone che la richiesta delle indennità debba essere effettuata entro un anno dalla cessazione del rapporto a pena di decadenza. 

_____________________________________________________________________

Nota . Si riportano le disposizioni dei tre accordi per il calcolo delle indennità meritocratica o aggiuntiva.

Art.11. AEC Federagenti 22.2.2001

Le predette indennità andranno così incrementate:

aumento del fatturato oltre il 50%: 2% per ciascun anno di durata del rapporto calcolato sulle provvigioni liquidate e, comunque, contrattualmente maturate, per ogni anno o frazione di anno;

aumento del fatturato oltre il 100%:3% per ciascun anno o frazione di anno;

aumento del fatturato oltre il 200%: 4% per ciascun anno o frazione di anno;

aumento del fatturato oltre il 300%: 5% per ciascun anno o frazione di anno;

aumento del fatturato oltre il 400%: 6% per ciascun anno o frazione di anno;

aumento del fatturato oltre il 500%: 7% per ciascun anno o frazione di anno.

Qualora detti aumenti di fatturato vengano conseguiti in rapporti  con durata inferiore ai tre anni le percentuali di cui sopra verranno incrementate del 3%.

L’aumento del fatturato è calcolato sul fatturato relativo all’anno solare precedente quello di inizio del rapporto che il proponente è tenuto a fornire, unitamente all’estratto dei libri contabili. Qualora il preponente non abbia fornito o non sia in grado di documentare quanto sopra al momento della cessazione del rapporto, si farà riferimento al fatturato del 1° anno di attività dell’agente – o periodo inferiore per rapporti più brevi – ridotto del 60%. Detto sistema di calcolo verrà adottato anche per i rapporti relativi a zona dove il preponente inizia l’attività e dove il fatturato di zona è inesistente.

Art . 12 AEC Commercio 26.2.2002

L’indennità “meritocratica” aggiuntiva spetta secondo il seguente criterio:

a.Rapporti di agenzia o rappresentanza di durata superiore a dieci anni.

· Verrà determinato il valore iniziale calcolando la media delle provvigioni di competenza dell’agente o rappresentante nei primi 3 anni di durata del rapporto.

· Verrà determinato il valore finale calcolando la media delle provvigioni nei 3 anni antecedenti la chiusura del rapporto ( intendendo il valore delle provvigioni nei 36 mesi antecedenti la chiusura del rapporto).
b.Rapporti di agenzia o rappresentanza di durata da tre a dieci anni.

· Verrà determinato il valore iniziale calcolando la media delle provvigioni di competenza dell’agente o rappresentante nei primi 2 anni di durata del rapporto.

· Verrà determinato il valore finale calcolando la media delle provvigioni nei 2 anni antecedenti la chiusura del rapporto (intendendo il valore della provvigioni nei 24 mesi antecedenti la chiusura del rapporto).
c.Rapporti di agenzia o rappresentanza di durata fino a tre anni:

· Verrà determinato il valore iniziale calcolando il valore delle provvigioni del primo trimestre di operatività del mandato, moltiplicato per quattro.

· Verrà determinato il valore finale calcolando il valore delle provvigioni dei 12 mesi antecedenti la chiusura del rapporto.

Sull’importo ottenuto sottraendo dal valore finale il valore iniziale, aggiornato sulla base dell’indice ISTAT del costo della vita per le famiglie di operai e impiegati si applicheranno le seguenti percentuali:

1% in caso di incremento fino al 33%

2% in caso di incremento superiore al 33% e fino al 66%

3% in caso di incremento superiore al 66%
Art. 10 AEC Industria 20.3.2002

In aggiunta agli importi del Firr e dell’indennità di clientela sarà riconosciuto all'agente o rappresentante un ulteriore importo a titolo di indennità suppletiva di clientela, a condizione che, alla cessazione del contratto, egli abbia apportato nuovi clienti al preponente e/o abbia sensibilmente sviluppato gli affari con i clienti esistenti, in modo da procurare al preponente anche dopo la cessazione del contratto sostanziali vantaggi derivanti dagli affari con tali clienti.

Detto importo aggiuntivo sarà calcolato nelle seguenti misure:

· 1 per cento sul valore annuo dell'incremento delle provvigioni, come determinato ai sensi del successivo articolo 11;

· 2 per cento sul valore annuo dell'incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 100%;

· 3 per cento sul valore annuo dell'incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 150%;

· 4 per cento del valore annuo dell'incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 200%;

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

· 6 per cento del valore annuo dell'incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 300%;

· 7 per cento del valore annuo dell'incremento, se il tasso di incremento risulti superiore al 350%.

Art. 11 (Individuazione del valore dell'incremento e del relativo tasso)

Per individuare il valore reale dell'incremento della clientela e/o del fatturato, di cui al punto II), lett. B), dell’articolo 10, da parte dell'agente o rappresentante, sarà preso in considerazione il volume complessivo dei guadagni provvigionali e di ogni altro compenso percepito dall'agente e rappresentante.

 Il valore reale dell'incremento annuo finale, sul quale si applicano le aliquote di cui al capo II, lett. B), si determina in base alla differenza tra i guadagni complessivi risultanti dalle ultime quattro liquidazioni trimestrali e quelli risultanti dalle prime quattro liquidazioni trimestrali (applicandosi a questi ultimi i coefficienti di rivalutazione Istat per i crediti di lavoro).

Il tasso reale dell'incremento annuo finale, in rapporto al quale si individua l'aliquota applicabile, si determina commisurando  percentualmente  all'importo rivalutato delle prime quattro liquidazioni trimestrali il valore differenziale calcolato secondo quanto disposto dal  comma precedente.

In alternativa a quanto previsto dal comma precedente, le parti direttamente interessate possono concordare di assumere, come base di calcolo per la determinazione del tasso di incremento, il fatturato sul quale sono state conteggiate le prime quattro liquidazioni trimestrali e il fatturato sul quale sono state calcolate le ultime quattro liquidazioni trimestrali. In tal caso, il tasso finale di incremento reale, di cui al precedente comma, è determinato in base alla differenza tra il fatturato relativo alle ultime quattro liquidazioni trimestrali e il fatturato relativo alle prime quattro liquidazioni trimestrali (applicandosi a quest'ultimo i coefficienti di rivalutazione Istat per i crediti di lavoro), commisurata percentualmente al fatturato relativo alle prime quattro liquidazioni trimestrali rivalutato come sopra. 

Nel caso di rapporti di agenzia e rappresentanza commerciale, che all'atto della cessazione siano in corso da più di cinque anni, il valore annuo iniziale da prendere a riferimento per l'individuazione sia del valore assoluto sia del tasso di incremento verrà determinato in base alla media annua delle provvigioni di competenza dell'agente o rappresentante nei primi due anni di durata del rapporto (otto liquidazioni trimestrali), - ovvero del relativo fatturato, nel caso di cui al comma quarto - con la rivalutazione secondo gli indici Istat per i crediti di lavoro. Il valore annuo finale sarà determinato sulla base della media annua delle provvigioni di competenza dell'agente o rappresentante negli ultimi due anni di durata del rapporto (otto liquidazioni trimestrali) ovvero del relativo fatturato.

Nel caso di rapporti di agenzia e rappresentanza commerciale, che all'atto della cessazione siano in corso da oltre dieci anni, il valore annuo iniziale da prendere a riferimento per l'individuazione sia del valore assoluto sia del tasso di incremento verrà determinato in base alla media annua delle provvigioni di competenza dell'agente o rappresentante nei primi tre anni di durata del rapporto (dodici liquidazioni trimestrali), - ovvero del relativo fatturato, nel caso di cui al quarto comma - con la rivalutazione secondo gli indici Istat per i crediti di lavoro. Il valore annuo finale sarà determinato sulla base della media annua delle provvigioni di competenza dell'agente o rappresentante negli ultimi tre anni di durata del rapporto (dodici liquidazioni trimestrali) ovvero del relativo fatturato.

 Il raffronto tra dati iniziali e dati finali di cui ai precedenti commi va effettuato in termini omogenei. Pertanto, in caso di variazioni in aumento o in diminuzione intervenute nel corso del rapporto e riguardanti il territorio, la clientela, i prodotti, le provvigioni, gli effetti di dette variazioni vanno neutralizzati, non potendo comportare né oneri né vantaggi per nessuna delle parti, ai fini specifici qui considerati.
Norma transitoria agli articoli 10 e 11
I nuovi valori massimi annui di cui al capo I e al capo II, lettera A), dell'articolo 10, si applicano sulle provvigioni e le altre somme di competenza dell'agente dalla data del 1^ gennaio 2002 in poi.

Per i contratti di agenzia e di rappresentanza commerciale in corso alla data di sottoscrizione  del presente accordo economico collettivo e stipulati prima del gennaio 2001,  come dato iniziale di raffronto ai fini dell'individuazione del monte provvigionale differenziale su cui applicare le aliquote percentuali di cui al capo II, lett. B), dell'art. 10, ed ai fini della determinazione del tasso reale finale di incremento della clientela e/o del fatturato, di cui alla medesima disposizione, si prenderanno in considerazione le provvigioni e gli altri proventi risultanti dalle quattro liquidazioni trimestrali di competenza dell'anno 2001 (o le otto liquidazioni trimestrali di competenza degli anni 2000 e 2001, nell'ipotesi del quinto comma dell'art. 11, o le dodici liquidazioni trimestrali di competenza degli anni 1999, 2000 e 2001, nell'ipotesi del sesto comma dell'art. 11)  ovvero i relativi fatturati, nel caso di opzione secondo quanto previsto dal quarto comma dell’articolo 11. 
PARAGRAFO XI

Patto di non concorrenza e indennita’ relativa.

Art. 1751 bis “Il patto che limita la concorrenza da parte dell’agente dopo lo scioglimento del contratto deve farsi per iscritto. Esso deve riguardare la medesima zona, clientela e genere di beni e servizi per i quali era stato concluso il contratto di agenzia e la sua durata non può eccedere i due anni successivi all’estinzione del contratto.

L'accettazione del patto di non concorrenza comporta, in occasione della cessazione del rapporto, la corresponsione all'agente commerciale di una indennità di natura non provvigionale. L'indennità va commisurata alla durata, non superiore a due anni dopo l'estinzione del contratto, alla natura del contratto di agenzia e all'indennità di fine rapporto. La determinazione della indennità in base ai parametri di cui al precedente periodo è affidata alla contrattazione tra le parti tenuto conto degli accordi economici nazionali di categoria. In difetto di accordo l'indennità è determinata dal giudice in via equitativa anche con riferimento:

1) alla media dei corrispettivi riscossi dall'agente in pendenza di contratto ed alla loro incidenza sul volume d'affari complessivo nello stesso periodo; 

2)alle cause di cessazione del contratto di agenzia; 

3)all'ampiezza della zona assegnata all'agente; 

3) all'esistenza o meno del vincolo di esclusiva per un solo preponente".

Le disposizioni di cui al comma 1 si applicano esclusivamente agli agenti che esercitano in forma individuale, di società di persone o di società di capitali con un solo socio, nonché, ove previsto da accordi economici nazionali di categoria, a società di capitali costituite esclusivamente o prevalentemente da agenti commerciali. Le disposizioni di cui al comma 1 acquistano efficacia dal 1° giugno 2001.

.

Occorre preliminarmente distinguere il patto di non concorrenza di cui all’art. 1751 bis c.c. con cui si vieta all’agente di commercio, successivamente all’estinzione del rapporto, di trattare prodotti sostanzialmente simili a quelli già trattati per l’ ex preponente, per conto di nuove ditte, nella stessa zona o presso la stessa clientela, da quello (patto di esclusiva) con cui durante la pendenza del rapporto è parimenti preclusa all’agente la possibilità di prestare la propria attività per ditte che operano nella stessa zona e nel medesimo settore merceologico dell’ attuale preponente. (cfr. cap. I paragrafo II).

Infatti se le parti non hanno convenuto alcun divieto di concorrenza in capo all’agente per il periodo successivo allo scioglimento del rapporto di agenzia, l’agente è, come detto, assolutamente libero - contrariamente a quanto avviene nel corso del rapporto - di promuovere, per conto di nuove aziende, la vendita di medesimi prodotti, nella stessa zona e con i medesimi clienti già trattati con il precedente preponente.

Quando viceversa le parti convengono un divieto di non concorrenza post contrattuale per l’agente, sorge la necessità di verificarne la legittimità di tale imposizione in riferimento alla vigente normativa di legge. 

In primo luogo vale la pena osservare che la limitazione per l’agente di svolgere attività in concorrenza con quella del preponente successivamente alla cessazione del rapporto non solo deve essere convenuta tra le parti, ma deve essere espressamente formalizzata in una specifica pattuizione contrattuale, per cui la cui validità è richiesta la forma scritta ad substantiam. 

Il patto di non concorrenza deve inoltre riguardare la medesima zona, clientela e genere di beni o servizi del cessato rapporto di agenzia e la sua durata non può eccedere i due anni successivi all'estinzione del contratto.

Ogni diversa ed eccedente limitazione è nulla e come tale va ridotta nei termini ora espressi, ai sensi del combinato disposto degli art. 1418 e 1419 c.c. Si tratta, infatti, di una nullità parziale e non assoluta della pattuizione essendo le esorbitanti  disposizioni automaticamente sostituite, di diritto, dalle clausole imperative direttamente fissate dall’art 1751 bis c.c. (nota)

La legge 422/2000 ha modificato l’art.1751 bis c.c., introducendo al secondo comma  un’indennità di natura non provvigionale quale compenso del patto di non concorrenza. 

Prima di tale previsione, entrata in vigore il 1.6.2001 l’agente, sottoscritto il patto di non concorrenza, si trovava di fronte alla cessazione del rapporto a due alternative: rispettare il patto rimanendo inattivo per il tempo previsto, senza percepire alcun compenso e/o indennizzo o esporsi alle richieste di risarcimento danni per inadempimento agli obblighi contrattualmente assunti.

La dottrina, nel tentativo di affrancare l’agente dal rispetto di una obbligazione (non concorrenza) sprovvista di controprestazione (indennizzo) aveva paventato l’incostituzionalità della norma (attuale I comma dell’art. 1751 bis c.c.) rispetto all’art. 36 della Cost., o, in alternativa, ritenuto che dovessero comunque estendersi anche all’agente, parasubordinato, i principi di garanzia fissati dall’art. 2125 c.c. a favore del lavoratore dipendente ed in particolare la previsione di nullità del patto con il quale si limita lo svolgimento dell'attività del prestatore di lavoro, per il tempo successivo alla cessazione del contratto, ove non sia pattuito un corrispettivo a favore del prestatore di lavoro.

Sebbene tali prospettazioni non abbiano trovato adeguato ed idoneo riscontro in sede giurisprudenziale, ivi ritenendosi che il patto di non concorrenza stipulato con l'agente non poteva trovare la sua radice nell’art. 2125 c.c., norma speciale riferita esclusivamente al lavoratore subordinato, le stesse hanno comunque avuto il merito di rappresentare chiaramente i limiti dell’art.1751 c.c. nella sua formulazione originaria, evidenziandone l’intrinseca iniquità. 

Iniquità, a rigore ravvisabile nei confronti della maggior parte, ma non certamente della totalità degli agenti di commercio, essendo, come noto, la categoria, costituita oltre che da persone fisiche e da società di persone (società semplice, società in nome collettivo e società in accomandita semplice) anche da società di capitali (società in accomandita per azioni, società a responsabilità limitata e società per azione) che presentano certamente una ben diversa organizzazione.

Tale fondamentale differenziazione è stata valutata dal legislatore, allorché ha ritenuto che le agenzie commerciali costituite in forma di società di capitali pluripersonali hanno diritto a tale indennizzo, e più in generale a godere della complessiva disciplina dettata dal II comma dell’art. 1751, solo se ciò si è espressamente convenuto nel contrattato individuale sottoscritto o, in ogni caso, se così è previsto negli accordi economici nazionali di categoria espressamente richiamati nel contratto individuale, o comunque applicabili alle parti per adesione di una di esse alle associazioni di categoria sottoscrittici o per implicita adesione agli stessi effettuata dalle medesime parti. Al riguardo la contrattazione collettiva risulta quanto mai variegata.

L’art.13 dell’A.E.C. 22.2.01 (Federagenti), prescrive espressamente che l’indennità non provvigionale in questione deve riconoscersi anche agli agenti che operano in qualunque forma di società di capitali pluripersonali, purché costituite esclusivamente o prevalentemente da agenti di commercio.
L’art.7 dell’A.E.C. 26.2.02 (Commercio) riconosce l’indennità non provvigionale, a fronte del patto di non concorrenza post contrattuale per gli agenti operanti in forma di società di capitali pluripersonali, limitatamente alle società a responsabilità limitata.

L’art. 14 dell’A.e.c. 20.3.02 (Industria) nega invece il diritto all’indennità per il patto di non concorrenza postcontrattuale a favore delle agenzia commerciali costituire in qualunque tipologia di società di capitale pluripersonale. 

L’art. 23, comma 2, della L. 29 dicembre 2000, oltre a prevedere i summenzionati  limiti soggettivi di applicabilità delle disposizioni contenute all’art. 1751 bis II co. c.c. prescrive che la medesima normativa  acquista efficacia dal 1° giugno 2001.

L’estrema sinteticità della norma, che ha omesso la previsione di una disciplina transitoria non prevedendo, come sarebbe stato opportuno, i propri effetti sui rapporti già in essere, ha finito per creare dubbi ed incertezze. Infatti, mentre vi è una sostanziale uniformità nel ritenere che la stessa non sia applicabile ai rapporti cessati anteriormente all’1.6.01, ben altre dispute vi sono intorno all’applicabilità del novellato art. 1751 bis II co. c.c. a tutti quei rapporti che, pur cessati successivamente all’entrata in vigore della novella, prevedevano una patto di non concorrenza già da prima del giugno del 2001. 

Una tesi che non ci sentiamo di condividere ritiene che l’indennità per il patto di non concorrenza non possa essere riconosciuta in difetto di espressa previsione, a favore di qualunque agente che abbia iniziato ad operare prima del 01.06.2001, poiché la previsione del necessario compenso non era esistente al momento del conferimento del mandato. (nota ) 
Secondo noi, infatti, il diritto alla liquidazione dell’indennità per l’obbligo di non concorrenza post contrattuale sorge al momento della cessazione del rapporto, avendone il legislatore inderogabilmente prevista la liquidazione solo in coincidenza con la data di cessazione del rapporto, con la conseguenza che a tale data bisogna farsi esclusivo riferimento per l’individuazione della normativa applicabile (tempus regit actum) perché solo questo momento ha valore costitutivo del diritto all’indennità. (nota )
Altri ritengono comunque dovuta l’indennità, considerando però rilevante ai fini della quantificazione della medesima indennità solo il periodo susseguente all’entrata in vigore della Legge 422/2000 e quindi di fatto calcolando l’indennità, come se il rapporto risalisse al 1.6.01. (nota )
Alla luce delle manifeste incertezze mostrate dalla giurisprudenza di merito è bene peraltro fissare alcuni punti cardine dell’esaminando istituto giuridico. 

Il legislatore, infatti, al fine di garantire concretamente all’agente il riconoscimento di una somma congrua rispetto alla vessatoria restrizione della sua libertà contrattuale nei rapporti coi terzi (1341 c.c.) ed indi alla sua stessa capacità di guadagno, ha espressamente eliminato qualunque forma elusiva – o meglio affrancativa – del preponente dall’obbligo di pagamento del previsto indennizzo. Nel succitato II comma dell’ articolo 1751 bis c.c. è, infatti, inequivocabilmente precisato che il corrispettivo per l’obbligo di non concorrenza post contrattuale deve essere un’indennità la cui determinazione è affidata alle parti tenuto conto degli accordi economici nazionali di categoria, 1) da liquidarsi in occasione della cessazione del rapporto e che la stessa 2) non può avere natura provvigionale.

Il legislatore ha così finito per presumere, in maniera assoluta, che le pattuizioni contrattuali che nel disciplinare il compenso per l’attività dell’agente in pendenza del rapporto imputano una quota delle provvigioni erogategli a titolo di anticipo del corrispettivo in parola, in realtà solo fittiziamente compensano l’obbligo di non concorrenza, essendo invero la loro complessiva erogazione esclusivamente compensativa dell’attività prestata in pendenza del rapporto dall’agente. 

Per la verità da alcune parti si è ritenuto che la quota provvigione comunque imputata, e per l’effetto erogata in pendenza del rapporto a compenso del divieto di non concorrenza, sia come tale da ritenersi sine titulo e quindi ripetibile dalla medesima preponente. 

La determinazione dell’indennità per il patto di non concorrenza in concreto spettante all’agente è in sostanza rimesso dalla legge agli Accordi economici collettivi potendo le parti semplicemente scegliere quale accordo nazionale richiamare a tal fine o comunque fissare dei criteri di determinazione in concreto più favorevoli  all’accordo scelto.

L’art. 13 del già citato A.e.c. 22.1.01 (Federagenti) prevede che a compenso della limitazione della concorrenza la mandante corrisponderà all'agente o rappresentante un'indennità calcolata con le modalità previste dall'art.9 per l'indennità sostitutiva del preavviso, ridotta del 20% per quanti sono i mesi oggetto del patto. 

Nel caso di disdetta da parte della mandante, dovuta ad una inadempienza dell'agente o rappresentante di gravità tale da non consentire neanche la durata temporanea del rapporto, l'agente o rappresentante non ha diritto all'indennità come sopra determinata.

L’Art. 7 dell’A.e.c. 26.2.02 (Commercio)  prevede che l’indennità par il patto di non concorrenza è calcolata secondo le modalità di seguito indicate:

a) la base di calcolo dell'indennità è costituita dalla media delle provvigioni spettanti nei cinque anni antecedenti alla cessazione del rapporto, ovvero dalla media delle provvigioni spettanti nel corso del rapporto, in caso lo stesso abbia avuto durata inferiore a cinque anni;

b) il valore di cui alla lettera a) andrà diviso per 24 e corrisposto in ragione di tanti ventiquattresimi quanti sono i mesi di durata del patto di non concorrenza.

Per gli agenti e i rappresentanti operanti in forma di monomandatari l'importo come sopra individuato verrà corrisposto per intero nel caso in cui il rapporto abbia avuto durata superiore a cinque anni. Per i rapporti di durata compresa tra 0 e 5 anni l'indennità verrà corrisposta nella misura dell'85%.

Per gli agenti e rappresentanti operanti in forma di plurimandatario la base di calcolo di cui alla lettera a) del presente articolo è ridotta del 20%.

Il valore così ottenuto verrà corrisposto, in tal caso, nelle seguenti misure percentuali:

- 50% per i rapporti di durata compresi tra 0 e 5 anni;

- 75% per i rapporti di durata compresi tra 5 e 10 anni;

- 100% per i rapporti di durata superiori a 10 anni.

Ai soli fini del calcolo dell'indennità prevista a fronte del patto di non concorrenza post contrattuale, si considerano come monomandatari anche gli agenti di commercio operanti come plurimandatari, per i quali il mandato cessato valga almeno l'80% del monte provvigionale di spettanza dell'agente o rappresentante da tutte le case mandanti in ciascuno dei due anni antecedenti la chiusura del rapporto. 

L’art. 12 dell’A.e.c. 20.3.02 (Industria) prevede che l’indennità in questione viene determinata sulla base della seguente tabella:

	PRIVATE
Anni di durata del rapporto
	Monomandato
	Plurimandato

	Oltre 10 anni
	12 mensilità
	10 mensilità

	Oltre 5 e fino a 10
	10 mensilità
	8 mensilità

	Fino a 5 anni
	8 mensilità
	6 mensilità


In caso di patto di non concorrenza di durata inferiore ai due anni, l'ammontare dell'indennità indicata nella tabella sarà ridotto, in rapporto all'effettiva durata del patto, sulla base di un parametro del 40% per il primo anno e del 60% per il secondo anno.

La base di calcolo dell'indennità è costituita dalla media annua delle provvigioni spettanti negli ultimi cinque anni precedenti la cessazione del rapporto ovvero dalla media annua calcolata sull'intero rapporto, se questo abbia avuto una durata inferiore a cinque anni.

In caso di dimissioni dell'agente o rappresentante, non motivate da inadempimento del preponente né da pensionamento di vecchiaia (Enasarco) né da grave inabilità, che non consenta più lo svolgimento dell'attività, la misura dell'indennità è ridotta al 70%, limitatamente al caso dell'agente plurimandatario e in relazione ad un mandato che non rappresenti più del 25% dei suoi introiti.

In caso di agente o rappresentante non vincolato ad esercitare la sua attività in esclusiva per una sola ditta, per il quale il rapporto cessato valga almeno l'80% (ottanta per cento) del monte provvigionale complessivo spettante nel periodo di cui al precedente terzo comma, si applicheranno le misure previste dalla tabella per l'indennità del monomandatario.

L’obbligo di pagamento dell’indennità da parte del proponente sorge in coincidenza con la cessazione del rapporto. Al fine di prevenire ogni equivoco ed incertezza è opportuno che l’agente formuli immediatamente espressa richiesta scritta di liquidazione dell’indennità entro un termine, non inferiore a quindici giorni, dalla ricezione della comunicazione della cessazione, così garantendosi anche il diritto agli eventuali interessi di mora.  

Qualora il preponente non provveda al pagamento nel termine indicato occorre in primis valutare se l’agente sia comunque tenuto al rispetto del patto di non concorrenza o viceversa  possa ritenersi libero di lavorare per la concorrenza.

Parte della dottrina ritiene che l’agente possa semplicemente agire per il pagamento dell’indennizzo, fermo il proprio obbligo di non operare in concorrenza, atteso che l’inadempimento del preponente non lo libererebbe dal patto e, quindi, sarebbe sempre passibile, in caso di violazione, di dovere risarcire i danni.

Altra parte della dottrina - da noi condivisa, seppure nella convinzione della delicatezza della materia di cui si controverte - ritiene che, sorgendo l’obbligo di pagamento del proponente  in coincidenza con la cessazione del rapporto, l’agente che ne abbia richiesto vanamente il pagamento, pur provvedendo dal canto suo al rispetto del patto, possa a ragione reiterare la richiesta di liquidazione dell’indennità dovutagli pena lo scioglimento dalla sua connessa obbligazione,  successiva o quanto meno coeva all’altrui inadempimento.

Infatti, nella specie, il  persistente rifiuto del preponente di liquidare all’agente l’indennità compensativa del divieto di concorrenza, nonostante le espresse diffide formulate dell’agente, la renderebbe inadempiente al proprio principale obbligo nei confronti dell’agente, legittimandone il successivo rifiuto a rispettare il connesso patto di non concorrenza con il medesimo preponente, ai sensi dell'art. 1460 c.c.

Il diritto dell’agente all’indennità del patto di non concorrenza viene ovviamente meno allorché lo stesso sia inadempiente all’obbligazione assunta, con conseguente diritto del preponete alla restituzione di quanto eventualmente a tal titolo già liquidatogli nonché al risarcimento del danno contrattuale subito, secondo gli ordinari principi civilistici. 

______________________________________________________________

Nota L’art.13 dell’A.E.C. 22.2.01 (Federagenti), prescrive espressamente che la durata del divieto di concorrenza non può superare un anno per l'agente monomandatario e due anni per l'agente plurimandatario e che tali termini sono ridotti alla metà qualora il rapporto cessi ad iniziativa del preponente ed infine che il patto inizia a produrre effetti esclusivamente dopo il primo anno compiuto di svolgimento del rapporto.

Nota Sentenza n. 9320/2005 del Tribunale di Milano

Nota Sentenza n. 1590/2003 del Tribunale di Firenze

Nota Sentenza n. 12463/2006 del Tribunale di Roma 

CAPITOLO  II  

GLI ALTRI INTERMEDIARI DEL COMMERCIO

PARAGRAFO I

   IL PROCACCIATORE D’AFFARI

Il procacciatore d’affari, a differenza dell’agente, non ha alcun obbligo di svolgere una costante attività promozionale finalizzata a suscitare, sostenere, incrementare e convogliare domande di acquisto e/o utilizzo dei prodotti e dei servizi offerti dall’impresa preponente. Il procacciatore è semplicemente autorizzato ad attivarsi senza essere in alcun modo vincolato a compiere tale attività, che è quindi caratterizzata, come detto, dall’occasionalità. Conseguentemente il suo agire non è circoscritto, come quello dell’agente, ad un predeterminato o predeterminabile ambito territoriale ed è ovviamente scevro dal riconoscimento di un qualunque diritto d’esclusiva, potendo nella medesima zona e/o presso la medesima clientela operare contemporaneamente più soggetti, nonché lo stesso preponente direttamente, senza che perciò  quest’ultima debba corrispondere a ciascun procacciatore ivi operante un compenso od indennizzo sugli affari dallo stesso non direttamente promossi.

La Suprema Corte di Cassazione si è più volte, in tal senso, pronunciata assumendo che mentre l’agente è colui che assume stabilmente l’incarico di promuovere per conto dell’altra (preponente o mandante) la conclusione di contratti in una zona determinata (art. 1742c.c.), il procacciatore d’affari è colui che raccoglie le ordinazioni dei clienti, trasmettendole alla ditta da cui ha ricevuto l’incarico di procacciare tali commissioni, senza vincolo di stabilità (a differenza dell’agente ) e in via del tutto occasionale (Cass. civ. sez. lav.,8 febbraio 1999, n. 1078).

Il carattere della stabilità, che qualifica più propriamente, come detto, l’attività dell’agente di commercio, va tenuto però distinto dalla continuità con la conseguenza che l'attività del procacciatore di affari, pur non rispondendo ad una "necessità" giuridica, ma dipendendo esclusivamente dall'iniziativa del procacciatore e non potendo perciò, in tal senso, qualificarsi come "stabile", può tuttavia di fatto svolgersi periodicamente nel tempo e presentare perciò il carattere della continuità (v. Cass. n. 1441/2005).

Proprio in considerazione di quanto ora detto si è finito per distinguere i contratti di procacciamento di affari in due categorie: a) quelli meramente occasionali, in cui il procacciatore si limitata alla segnalazione di singoli affari al preponente, ed in cui il soggetto rimane estraneo alle trattative attendendo semplicemente il buon fine dell’affare per ricevere la provvigione spettante - sono questi i c.d. segnalatori e/o propagandatori (vds Cass. Sez. lav. sent. 6291/90); b) quelli svolti in modo continuativo in cui è riscontrabile un rapporto continuativo fra preponente e e procacciatore con la conseguenza che la provvigione sarà dovuta in ogni caso in cui il primo darà esecuzione all’affare. Questo rapporto configura la perdita da parte del soggetto stipulante di alcuni diritti nascenti dal contratto di agenzia ma prevede la possibilità di richiamare per analogia la restante normativa concernente il contratto di agenzia (Cass. Sez. lav. n. 2513 del 17.4.80, Cass sez. lav. sent. n. 6421 del 12.12.80 e Cass. Sez. III sent. 18736 del 9.12.03.)

L’atipicità del contratto di procacciamento, stante l’affinità con il negozio di agenzia, implica infatti che si debbano precisamente individuare i limiti entro cui può essere applicata al primo la normativa prevista per il secondo, giacché secondo il costante orientamento giurisprudenziale al contratto atipico di procacciamento d’affari si applica per analogia e per quanto compatibile,  la disciplina prevista per il negozio di agenzia. Si ritiene così che al procacciatore sia preclusa oltre che l’iscrizione all’Enasarco, l’applicazione degli istituti di cui agli 1743, art.1748 c.c.1°e 2° comma, l’art.1750 c.c. e l’art.1751c.c. Non gli viene pertanto riconosciuta alcuna provvigione per gli affari da lui avviati, ma poi condotti e conclusi dallo stesso preponente a prescindere dal suo intervento. Non gli viene altresì riconosciuto alcun compenso sugli affari conclusi direttamente dal preponente nella zona di sua azione o con clienti da lui trattati. La ditta preponente non deve inoltre dargli alcun preavviso se intende recedere dal contratto di procacciamento d’affari né corrispondergli, in tal caso, un’indennità sostitutiva del preavviso o tanto meno una per la cessazione del rapporto.

PARAGRAFO  II  

 IL MEDIATORE

L’attività di agenzia presenta, sotto altri e differenti profili, degli indubbi elementi di similarità con quella di mediazione, essendo entrambe finalizzate a favorire la conclusione di contratti fra terzi. 
Mediatore è più precisamente chi “mette in relazione due o più parti per la conclusione di un affare senza essere legato ad alcuna di esse da rap​porti di collaborazione, dipendenza o di rappresentanza ” (art. 1754 c.c.). Il mediatore, analogamente al procacciatore, ma diversamente dall’agente, presta la propria attività senza alcun carattere di stabilità e di conti​nuità, mentre diversamente tanto dall’agente che dal procacciatore, opera in posizione di imparzialità rispetto alle parti, da cui tutte può così pretendere la liquidazione del proprio compenso.

Nell’agire del mediatore, al contrario di ciò che avviene per l’agente, deve essere assente ogni vincolo di mandato, di prestazione d'opera, di preposizione institoria e di qualsiasi altro rapporto che renda rife​ribile ad un dominus l'attività dell'intermediario (Cass., 26 maggio 2000 n. 6959).

L’imparzialità va peraltro correttamente intesa non come assoluta equidistanza dalle parti, ma come assenza di qualsiasi incarico tale da far ascrivere l'attività svolta come riconducibile direttamente e prioritariamente all’interesse di una delle stesse (Cass., 16 gennaio 1997 n. 392). 

Il diritto del mediatore alla provvigione sorge, differentemente che per l’agente, nei confronti di ciascuna delle parti, allorché lo specifico affare è stato concluso per effetto del suo intervento, ovvero quando è stata perfezionata un’operazione di natura economica generatrice di un rapporto obbligatorio tra le parti, di un atto, cioè, in virtù del quale sia costituito un vincolo che dà diritto di agire per l'adempimento dei patti stipulati o, in difetto, per il risarcimento del danno, sicché anche la stipulazione di un contratto preliminare è sufficiente a far sorgere tale diritto, sempre che si tratti di contratto definitivo o preliminare validamente concluso e rivestito dei prescritti requisiti (Cass. civ, sez. III, 26 settembre 2005, n. 18779)

L'intervento del mediatore non deve peraltro realizzarsi in tutte le fasi delle trattative sino all'accordo definitivo, essendo sufficiente che la conclusione dell'affare possa ricollegarsi all'opera da lui svolta per l'avvicinamento dei contraenti, con la conseguenza che anche la semplice attività consistente nel ritrovamento e nella indicazione dell'altro contraente o nella segnalazione dell'affare legittima il diritto alla provvigione, sempre che tale attività costituisca il risultato utile di una ricerca fatta dal mediatore e poi valorizzata dalle parti.

Il mediatore diversamente dall’agente ha inoltre diritto al rimborso delle spese, sebbene solo nei confronti della persona per incarico della quale sono state eseguite. Tale diritto è del tutto slegato dall’esito dall'affare, spettando al mediatore anche nell’eventualità che il contratto, in vista del cui buon esito sono state effettuate non si sia poi concluso (art. 1756 c.c.).

L’assenza di stabilità nell’attività del mediatore implica che debbono inoltre ripetersi le osservazioni già sopra effettuate, a tal riguardo, per il procacciatore, così da escludersi la configurabilità del rapporto di mediazione allorché sia stato conferito un incarico per la conclu​sione di un numero indeterminato di affari, sia riconosciuto un compenso fisso o un periodo di prova, sia attribuita una zona di operatività con l'obbligo di corrispondere la provvigione anche per gli affari trattati direttamente dalla ditta nella suddetta zona.

La linea di demarcazione tra il rapporto di mediazione e quello di procacciamento di affari, è per tanto ancora più sottile di quello sussistente tra il primo ed il contratto di agenzia, di fatto sintetizzandosi nella posizione di imparzialità del mediatore che gli preclude di agire, per conto e nell’interesse prevalente di uno dei contraenti.

Proprio in considerazione di quanto ora detto il procacciatore, agendo viceversa su incarico e nell’interesse di una sola delle parti interessate alla conclusione dell'affare, pur non essendo a questa legata da un rapporto stabile ed organico (a differenza dell'agente), può unicamente da questa pretendere il compenso provvigionale (ex multis Cass. Civ. 16 luglio 2002, n. 10286). 

PARAGRAFO III    

IL MANDATARIO

Il contratto di agenzia si pone poi in rapporto di species a genus con quello di mandato, atteso che l’incarico dell'agente riguarda, infatti, soltanto lo svolgimento degli atti preparatori – più precisamente promozionali – alla conclusione del contratto, mentre il mandatario si occupa più ampiamente della gestione degli affari nei limiti, degli incarichi conferitigli.

Il mandato è, infatti, il contratto col quale una parte si obbliga a compiere uno o più atti giuridici per conto dell'altra. Il mandatario agisce sempre per conto altrui, ma contrariamente a quanto avviene per l’agente, acquista i diritti e assume gli obblighi derivanti dagli atti compiuti con i terzi, anche se questi hanno avuto conoscenza del mandato, ove agisca in nome proprio e cioè senza rappresentanza.

Il mandatario senza rappresentanza opera quindi in prima persona e direttamente con i terzi, che così non hanno alcun rapporto con il mandante, rinvenendo pertanto, contrariamente a quanto avviene per l’agente, esclusivamente nel mandatario la propria controparte contrattuale. La prestazione di quest’ultimo, nel rapporto interno con il mandante, si differenzia poi da quella dell’agente per afferire al compimento degli specifici atti giuridici di cui il mandante gli ha dato incarico di compiere per suo conto. L’agente di contro è tenuto allo svolgimento unicamente di una complessa attività materiale di promozione di affari nell'interesse del preponente (Cass. 925/90).

Ove viceversa il mandatario agisca con rappresentanza si ravvisano ben più evidenti somiglianze con l’agire dell’agente, atteso che gli effetti dell’agire del primo si producono direttamente in capo al mandante ed il terzo è pienamente consapevole che quest’ultimo costituisce la sua unica controparte contrattuale.

Le somiglianze sono ovviamente ancora maggiori allorché anche all’agente, come previsto dall'art. 1752 cod. civ., sia stato attribuito il potere di stipulare i contratti in rappresentanza di colui che gli ha affidato l'incarico. In relazione a questa possibilità la riconduzione del rapporto all'uno o all'altro schema va operata avendo riguardo ad altri criteri, tratti dalla disciplina positiva, e, principalmente, a quello della stabilità, la quale è caratteristica del rapporto di agenzia e comporta che l'incarico sia stato dato per una serie indefinita di affari (Cass civile, Sezione Lavoro, 16 ottobre 1998, n. 10265).

Il mandatario ove incaricato della conclusione di un contratto, assume, nei confronti del mandante, l'obbligo del compimento degli atti giuridici necessari per l'espletamento dell'incarico e pertanto a differenza dell’agente, matura il diritto al compenso, indipendentemente dal risultato finale raggiunto (Corte appello Torino, 16 gennaio 2004 n. ?). L’obbligazione contrattuale gravante sul mandatario è, infatti, di mezzi e non anche di risultato, cosicché il suo diritto al compenso è slegato dalla conclusione del contratto, ma unicamente condizionato all’adempimento degli specifici incarichi assunti, salvo ovviamente che le parti non abbiano espressamente condizionato al raggiungimento del risultato il pagamento di tale compenso.

L’impegno contrattualmente assunto dal mandatario di compiere uno o più atti giuridici, lo differenzia specificamente dal procacciatore, il cui operare per conto del proponente è, come sopra evidenziato, libero e non vincolato. Comune ad entrambi i summenzionati intermediari commerciali è viceversa l’occasionalità dell’attività prestata.

Il mediatore si differenzia a sua volta dal mandatario, per non dovere curare l’esecuzione di uno o più atti giuridici per conto di una parte. Il mediatore ha solo l'onore di mettere in relazione, le parti di appianare le eventuali divergenze e di far loro concludere l'affare, interponendosi tra loro a differenza del mediatore, in maniera neutrale ed imparziale.

PARAGRAFO IV

IL COMMISSIONARIO di VENDITA

Il contratto di commissione di vendita è sua volta un mandato che ha per oggetto la vendita di beni per conto del committente e in nome del commissionario. Il commissionario, quale mandatario senza rappresentanza, conclude, quindi in nome proprio e per conto del committente, la vendita di beni, dai quali derivano diritti ed obblighi, che egli riversa sul committente attraverso rapporti di carattere interno e non interessanti in alcun modo i terzi. 

Deve pertanto qualificarsi di commissione, e non di agenzia, il contratto con cui un soggetto non si limita a promuovere ovvero anche a concludere la vendita di beni della mandante, ma procede anche a rivenderli a terzi, dopo averli a sua volta ricevuti dalla mandante.

Il commissionario è peraltro un possessore o detentore qualificato del bene di cui ha ricevuto dal committente l’incarico di vendere. La commissione nei rapporti interni che qui rilevano, è pertanto un contratto nel quale l'effetto traslativo reale del bene, dal mandante al mandatario, non si verifica immediatamente, ma è sospensivamente condizionato al compimento della successiva alienazione gestoria del bene medesimo da parte del commissionario al terzo, ovviamente alle condizioni fissate dal committente. 

Il commissionario, acquisisce la proprietà del bene condizionatamente alla sua rivendita e nello stesso momento in cui procede al suo trasferimento al terzo.

Il commissionario, diversamente dall’agente, aliena direttamente il bene oggetto del contratto di commissione - peraltro in nome proprio, ma per conto del committente - percependo per l’incarico eseguito un compenso.

Essendo oggetto del contratto, la vendita di beni per conto del committente, la provvigione, diversamente da quanto accade per l’agente, è esclusivamente legata agli affari direttamente conclusi dal commissionario e giammai alla vendita dei prodotti direttamente effettuata dalla mandataria in violazione del diritto di esclusiva. Al contratto di commissione è inapplicabile il disposto dell'art. 1748, comma 2, relativo al contratto di agenzia e l’eventuale violazione del patto di esclusiva non può dar luogo al diritto alla provvigione sugli affari conclusi dal mandante, ma solo ad una pretesa risarcitoria in relazione alla quale l'ammontare delle provvigioni perdute costituisce solo un elemento di danno da liquidare tenendo conto anche delle spese che, per la conclusione degli affari, il mandatario avrebbe dovuto sostenere (Cass. civ., 22 novembre 1997, n. 11683)
La sua attività infune, al pari di quella dell’agente, non è rischiosa nei confronti della committente. 

PARAGRAFO V

ILCONCESSIONARIO di VENDITA

Con il contratto di concessione di vendita, una parte (concessionario) agisce in veste di effettivo e non anche istantaneo – come accade per il commissionario  – acquirente-rivenditore, assumendo stabilmente l’incarico di curare la commercializzazione in una determinata zona dei prodotti del concedente in cambio di una posizione privilegiata nella rivendita. Il contratto di concessione di vendita  non è previsto direttamente dal codice civile o da altre disposizioni normative, ma è un contratto misto atipico in cui ricorrono elementi proprio del contratto di agenzia, di quello commissione, nonché di quello di somministrazione.

Mentre l’agente non assume alcun rischio connesso all’esito della vendita il concessionario agisce oltre che in nome proprio, a proprio rischio anche nei rapporti interni con il concessionario, cui è tenuto a corrispondere il prezzo di acquisto dei beni, a prescindere dalla loro eventuale rivendita ai terzi acquirenti. Mentre è connaturale all’essenza del  rapporto di agenzia che tutti gli effetti dei contratti conclusi per il tramite dell’agente si producano direttamente nei confronti del preponente;  ciò è assolutamente incompatibile con il rapporto di concessione assumendo il concessionario, oltre ad una secondaria attività di procacciatore di affari, l’obbligo di acquistare e rivendere in proprio nome e per proprio conto i prodotti fornitigli dall’altra parte L’agente non è mai parte sostanziale del contratti di vendita rispetto alla cui conclusione ha un mero interesse economico essendo ad essi commisurata la provvigione. 

Prescindendosi dalla semplice valutazione del nomen iuris assegnato dalle parti al contratto, quest’ultimo è qualificabile come concessione di vendita, quando la complessiva strutturazione dei rapporti tra le parti risulta principalmente  finalizzata non alla promozione stabile della vendita dei prodotti per conto del preponente,  in una determinata zona, bensì all’acquisizione dalla stessa preponente di beni per poi rivenderli, in proprio, a terzi lucrando la differenza tra i rispettivi prezzi.

Il concessionario si differenzia poi dal commissionario, nell’ambito del rapporto interno, acquisendo dal concedente l’immediata e piena proprietà dei prodotti acquistati che pertanto rivende per conto proprio e non della ditta fornitrice, lucrando, come detto, solo sulla difenda prezzo, non percependo alcun compenso provvigionale. Nei rapporti esterni con i clienti entrambi rivendono in nome proprio assumendo direttamente tutti gli obblighi derivanti dagli atti compiuti con i terzi.

PARAGRAFO VI  

L’ASSOCIATO IN PARTECIPAZIONE

Notevoli dubbi si hanno allorché l’attività volta alla promozione della conclusione di contratti di beni o servizi prodotti o forniti da un azienda si realizza associando un soggetto, per tali precipue finalità, allo svolgimento di un impresa, attribuendogli una partecipazione agli utili della impresa o di uno o più affari dallo stesso promossi.

Il compito di promuovere la conclusione di contratti connaturali all’esercizio dell’impresa, ove costituisca lo specifico apporto dell’associato, appare all’esterno del tutto simile a quello dell’agente, tanto più  che in entrambi i casi i terzi acquistano diritti e assumono obbligazioni soltanto rispettivamente verso l’associante e il preponente. 

Elemento qualificante del rapporto di associazione è la partecipazione dell'associato al rischio di impresa, dovendo egli partecipare sia agli utili che alle perdite. Si ritiene quindi, prescindendo dalla titolazione del contratto sottoscritto dalla parti, che queste hanno inteso dar vita ad un rapporto di agenzia e non ad uno di associazione in partecipazione, allorché lo stesso sia preordinato alla promozione della conclusione di contratti per conto del preteso associante, senza prevedere alcuna partecipazione agli utili ed alle perdite derivanti dallo svolgimento di tale attività,

Mentre l’agente percepisce un compenso per gli affari promossi compartecipando eccezionalmente alle sole perdite derivanti da specifici affari dallo stesso promossi, l’associato in partecipazione, partecipa a tutti gli utili ed alle perdite dell’impresa o di uno o più affari in cui è associato (art 2459 c.c.). 

Il rapporto di associazione ha, infatti, come elemento essenziale connotantene la causa, la partecipazione diretta dell'associato al rischio dell’impresa da lui personalmente esercitata. Nel rapporto di agenzia viceversa, l’agente - che è un operatore autonomo ed esterno all’impressa e come tale non compartecipe né agli utili né alle perdite dell’impresa – percepisce il compenso convenuto per la prestazione positivamente resa, determinato in ragione del fatturato (e non anche dell’utile) di ciascuna vendita procurata, senza avere una generica corresponsabilità per le eventuali perdite conseguenti al suo agire.

Nel contratto di associazione in partecipazione, che mira, al perseguimento di finalità in parte analoghe a quelle dei contratti societari, è elemento costitutivo essenziale, come si evince chiaramente dall'art. 2549 c.c., la pattuizione a favore dell'associato di una prestazione correlata agli utili dell'impresa – costituti nella specie sottoposta al vaglio della Suprema Corte da un’aliquota sui realizzi al netto dei costi delle vendite generate dal preteso associato –, e non ai ricavi i quali ultimi rappresentano in se stessi un dato non significativo circa il risultato economico effettivo dell'attività dell'impresa (Cass. civ., sez. lav., 4 febbraio 2002, n. 1420). Quest’ultimi, costituendo viceversa il paramento di riferimento della liquidazione della provvigione a favore dell’agente, come noto determinata sul valore dell’affare promosso e non anche sull’utile su esso realizzato al netto dei costi.

Infine si evidenzia che qualora la pretesa associazione riguardi la promozione di uno o più affari con esclusiva partecipazione del presunto associato ai soli ricavi derivanti da tali affari, l’attività da quest’ultimo prestata è a ragione riconducibile nell’alveo del mandato, se vi è un impegno del preteso associato alla sua esecuzione, o altrimenti in quella del procacciamento di affari.    
CAPITOLO III

Schema del contratto di agenzia accordi economici collettivi.

CONTRATTO DI AGENZIA

Tra:




in persona dell'Amministratore                                            

sig.                                                con sede in                                      via                                  P.IVA

Preponente

e

Il Sig.……………………………………..
residente




in…….
. . . . . . . . . . . . 
_ 

P.IVA. . . . . 

 

Agente

si stipula e si conviene

quanto segue.

(1) Oggetto del mandato

La Preponente conferisce all'Agente, che accetta, l'incarico di promuovere stabilmente, senza poteri di rappresentanza e in qualità di plurimandatario/monomandatario, la conclusione di contratti di vendita dei seguenti prodotti 
.........


........
, curandone con la massima diligenza la diffusione e la propaganda in piena autonomia e indipendenza, senza obblighi di orario di lavoro e di itinerari predeterminati, seppure nell'osservanza delle istruzioni impartite dalla Preponente

L'Agente si  impegna a fornire alla Preponente informazioni sulla situazione del mercato, sulla solvibilità dei clienti, sulle iniziative della concorrenza, sulle osservazioni  dei clienti e su quant'altro possa interessare direttamente o indirettamente la Preponente, senza essere tenuto a relazioni con periodicità prefissata sull'esecuzione della sua attività.

L'agente è tenuto ad informare immediatamente la Preponente di ogni causa d'impedimento nell'espletamento del mandato affidatogli. In caso di malattia o infortunio il rapporto d'agenzia resterà sospeso per la durata massima di sei mesi con divieto per la Preponente per tale periodo di procedere alla risoluzione del rapporto, ferma restando la sua facoltà di provvedere direttamente per il periodo predetto ad assicurare l'esercizio del mandato d'agenzia o ad affidare ad altri l'incarico ad esercitarlo, senza riconoscimento di alcuna provvigione in favore dell'Agente sospeso dall'incarico. Analogamente il rapporto resterà sospeso per otto mesi in caso di puerperio.

(2) Zona, sue eventuali variazioni e obbligo di non concorrenza

Il presente mandato viene conferito per la seguente zona e/o clientela: ………………………………………………………………………………………..

Per l'individuazione dell'appartenenza di un cliente alla zona assegnata viene fatto riferimento alla sede legale di quest'ultimo.

L'Agente riconosce alla Preponente la facoltà di apportare variazioni alla zona ed alla clientela assegnategli, mediante comunicazione scritta con le modalità previste dagli accordi economici collettivi del………(*).

Clausola valida per i plurimandatari. L'Agente si impegna a non rappresentare, per tutta la durata del presente contratto prodotti eguali, simili o comunque in concorrenza, anche indiretta con quelli oggetto del presente mandato, ad eccezione dei prodotti commercializzati dalle seguenti aziende…………………………………………………………………………

L'Agente è altresì tenuto ad informare immediatamente la Preponente, a mezzo lettera raccomandata r.r. di tutti i successivi accordi, in qualità di agente, commissionario, rivenditore, concessionario, che intenda in seguito concludere, restando inteso che tale attività non dovrà pregiudicare il puntuale adempimento degli impegni derivanti dal presente contratto.
(3) Esclusiva

La zona assegnata all'Agente deve intendersi in esclusiva ai sensi dell'art. 1743 codice civile, con il diritto dell'Agente alla provvigione su tutti gli affari, diretti ed indiretti, che vengano conclusi nell'ambito della medesima.

La Preponente s'impegna a non nominare altri agenti nell'ambito della zona assegnata all' Agente.

La Preponente potrà promuovere e concludere direttamente affari nella zona assegnata all'Agente, con diritto di quest'ultimo alla provvigione.

(4) Ordini

L'Agente non ha poteri di rappresentanza: tutti gli ordini s'intendono sempre "salvo approvazione della casa" e, pertanto, l'accettazione è insindacabilmente riservata alla Preponente.

La Preponente informerà l'Agente dell'eventuale rifiuto degli ordini trasmessigli entro i sessanta giorni successivi a quello in cui l'ordine è stato ricevuto. Nessun compenso spetterà all'Agente in caso di rifiuto dell'ordine entro il termine stabilito. E' inteso che, in assenza di comunicazione entro il termine sopracitato., l'ordine deve considerarsi accettato. Se, comunque, anche successivamente si verifichino eventi quali protesti, informazioni ecc… , che facciano fondatamente dubitare della solvibilità del cliente, la preponente può rifiutarsi di evadere l'ordine senza che l'agente abbia diritto alla provvigione.

Nella promozione degli affari l'Agente s'impegna ad osservare scrupolosamente le disposizioni generali di vendita, sia per quanto riguarda i prezzi che le condizioni di pagamento, da considerarsi inderogabili, salvo diversa preventiva autorizzazione scritta della Preponente.

Per le vendite a prezzi e/o a condizioni diversi da quelli di listino, le relative provvigioni potranno essere, concordemente e per iscritto, di volta in volta, ridotte in proporzione del maggiore sconto concesso al cliente rispetto alle condizioni di vendita ufficiali.

(5) Incassi

All'Agente non è attribuito il potere di incassare somme presso la clientela, salvo espressa autorizzazione scritta della Preponente; in tal caso l'Agente dovrà rimettere prontamente gli importi incassati, rinunciando, relativamente a tali somme, ad eventuali ritenzioni, privilegi o compensazioni.

Qualora l'attività di esazione dovesse assumere carattere continuativo, verrà concordato tra le parti un compenso aggiuntivo in favore dell'Agente., che non potrà essere inferiore all' 1%.

L'Agente si adopererà, in ogni caso, con la massima diligenza, per recuperare eventuali insoluti, prestando altresì i propri buoni uffici per la bonaria risoluzione delle eventuali contestazioni con la clientela.

(6) Organizzazione dell'Agente e relative spese sostenute
L'Agente sopporta tutte le spese inerenti la promozione delle vendite o comunque sostenute in relazione al presente contratto, comprese quelle di viaggio, soggiorno, corrispondenza e telefono, salvo diverso accordo scritto tra le parti

Gli eventuali collaboratori dell'Agente, sia autonomi che subordinati, dipenderanno esclusivamente dall'Agente, non sussistendo alcun rapporto tra la Preponente e i medesimi, fatta eccezione per il diritto della Preponente ad esser: informata sui nominativi dei Sub‑Agenti con i quali l'Agente intende collaborare.

( 7 ) Obbligo di fedeltà

L'agente s'impegna a non divulgare notizie attinenti alla organizzazione ed ai metodi di vendita e di lavoro della Preponente ed a non farne uso in modo da non arrecare danno e/o pregiudizio alcuno alla medesima.

(8) Provvigione

L'Agente ha diritto alla provvigione per gli affari, diretti cd indiretti, conclusi nella zona ad esso assegnata o con terzi che l'Agente aveva in precedenza acquisito con clienti per affari dello stesso tipo.

La provvigione spetta all'Agente dal momento e nella misura in cui la Preponente ha eseguito o avrebbe dovuto eseguire la consegna della merce oggetto del contratto concluso con il terzo.

L'agente è tenuto a restituire le provvigioni riscosse qualora sia certo che il contratto tra il terzo e la Preponente non avrà esecuzione per cause non imputabili alla Preponente.

Qualora, dopo la restituzione della provvigione, il terzo provveda al saldo, totale o parziale, della fattura, la provvigione dovrà, in tutto o in proporzione al saldo, essere riaccreditata all'Agente.

La provvigione è stabilita nella misura del .... % e sarà calcolata al netto delle imposte, dei resi, sostituzioni, perdite, riduzioni di prezzo (salvo che si tratti di sconti di valuta concordati per condizioni di  pagamento) e delle spese accessorie di qualsiasi tipo (ad es. imballaggio, trasporto, assicurazione).

Nel caso che l'esecuzione dell'affare si effettui su accordo tra fornitore ed acquirente, per consegne ripartite, la provvigione sarà corrisposta sugli importi delle singole consegne.

La Preponente determina le provvigioni dovute all'Agente per ogni trimestre di calendario, trasmettendo all'Agente le copie delle fatture emesse ai clienti, l'estratto conto provvigioni indicante tutti gli affari in relazione ai quali la provvigione è dovuta e, su richiesta dell'Agente, l'estratto dei libri contabili relativi al singolo trimestre. Le provvigioni verranno corrisposte entro l'ultimo giorno del mese successivo al trimestre cui esse si riferiscono. Contestualmente al saldo l'Agente provvederà a trasmettere alla Preponente regolare fattura.

Il conto provvigioni si intende accettato se non contestato per iscritto dall'Agente entro 60 giorni dal relativo ricevimento.

All'Agente viene riconosciuto il diritto alla provvigione per gli affari direttamente conclusi dalla Preponente nella zona assegnata all'Agente, anche senza l'intervento di quest'ultimo.

In caso di cessazione o risoluzione del contratto d'agenzia, all'Agente sarà riconosciuta la provvigione sugli affari conclusi dopo la data di scioglimento del contratto qualora la proposta sia pervenuta alla Preponente o all'Agente in data antecedente o nel caso in cui la conclusione sia da ricondurre prevalentemente all'attività promozionale svolta dall'Agente, fatto salvo in entrambi i casi l'obbligo per l'Agente, su richiesta della Preponente, di prestare l'opera di sua competenza per la completa e regolare esecuzione degli affari in corso.

(9) Campionario

Il campionario consegnato all'Agente all'inizio del rapporto o in momenti successivi resta di proprietà esclusiva della Preponente.

L'agente ha iI dovere di conservarlo con la diligenza del buon padre di famiglia e di restituirlo, entro il termine indicatogli, al momento della risoluzione: del mandato.

(10) Garanzia

Le parti si riservano la facoltà di concordare per iscritto, di volta in volta, la concessione di un'apposita garanzia da parte dell'Agente, in riferimento a singoli affari, di particolare natura ed importo. individualmente determinati.

Tale garanzia non potrà mai essere superiore alla provvigione che per quell'affare l'Agente avrebbe diritto a percepire e dovrà essere controbilanciata dalla previsione di un apposito corrispettivo a favore dell'Agente.

L'eventuale garanzia non verrà computata sulle somme che sarebbero spettate all'Agente a titolo di provvigione qualora l'affare fosse andato a buon fine, né sull'IVA indicata nella fattura emessa al cliente.

( 11 ) Durata del contratto e risoluzione

Il presente contratto è a durata indeterminata ed entra in vigore il giorno della sottoscrizione, se avvenuta contestualmente, ovvero a decorrere dalla data riportata sulla busta della lettera raccomandata, qualora il contratto venga spedito dall'Agente, dopo l'accettazione del medesimo.

Esso potrà venire risolto da ciascuna parte osservando i termini e le modalità del preavviso previsti dagli accordi economici collettivi sopra richiamati mediante l'invio di una lettera raccomandata R.R.. 

In caso di mancato rispetto dei detti termini la parte recedente verserà all'altra, entro 90 giorni dalla cessazione del rapporto, un'indennità di mancato preavviso nella misura prevista dai sopra richiamati accordi economici collettivi. L'indennità verrà computata su tutte le somme corrisposte, a qualsivoglia titolo, in dipendenza del rapporto d'agenzia.

La parte che ha ricevuto la comunicazione di recesso potrà rinunciare in tutto o in parte al preavviso entro 30 giorni dal ricevimento della predetta comunicazione , senza l'obbligo di corrispondere l'indennità sostitutiva.

(12)  Indennità di cessazione del rapporto

In caso di scioglimento del rapporto l'Agente avrà diritto alle indennità previste dagli accordi economici collettivi sopra richiamati, fermo restando il disposto dell’ultimo comma dell’art. 1751 c.c.

Al fine di procedere al computo di tale indennità, all'atto della sottoscrizione del presente mandato la Preponente provvederà a consegnare all'Agente un elenco dettagliato del portafoglio clienti assegnato all'Agente, contenente l'indicazione del fatturato aziendale relativo a tali clienti.

(I3) Foro competente

Per ogni controversia derivante dal presente accordo, si conviene - ai sensi della legge vigente - la competenza del Foro di ubicazione della sede legale della Preponente, qualora l'Agente agisca in forma societaria, o di quello nella cui circoscrizione si trovi il domicilio dell'Agente, qualora operi in forma individuale.

(14) Disposizioni finali

Ogni convenzione derogativa o complementare al presente contratto dovrà essere fatta per iscritto a pena di nullità.

 Il presente contratto e le obbligazioni da esso derivanti non sono cedibili a terzi o aventi causa, per alcun titolo o ragione, se non previo accordo tra le parti. Al contratto si applicano le disposizioni dei vigenti accordi economici collettivi del…………………(*) e le norme del codice civile.                                            

Redatto, letto, approvato e sottoscritto in 

...........
il giorno ………………………..

La Preponente
L'Agente

Ai sensi e per gli effetti degli artt. 1341, 1342 e seguenti codice civile si approvano specificatamente, dopo attenta lettura e discussione, le seguenti clausole:

1) oggetto del mandato; 2) zona, sue eventuali variazioni e obbligo di non concorrenza; 3) esclusiva; 4) ordini; 5) incassi; 6) organizzazione dell'agente e relative spese sostenute; 8) provvigioni; 9) campionario; ll) durata del contratto e risoluzione; 12) indennità di cessazione del rapporto; 13) foro competente; 14) disposizioni finali.

Luogo e data

La Preponente 
L'Agente

(*) Vanno indicati gli accordi economici collettivi ampiamente illustrati in precedenza che le parti intendono applicare al contratto di agenzia richiamandoli espressamente in questo modo. AEC 22.2.2001 (Federagenti), 26.2.2002 (Commercio), 20.3.2002(Industria), 20.6.2002 (Artigiano).

Fac simile contratto in prova

La Società …………   con sede in……….,con la presente conferisce al sig. ……….   l’incarico in prova di promuovere presso   …………………la vendita dei seguenti prodotti, come da listino allegato.

Il sig…….   non avrà facoltà di concludere contratti, ma solo di promuovere ordini sull’apposita modulistica fornita dalla società mandante. 

Per gli affari andati a buon fine all’agente verrà corrisposta una provvigione pari a ..     , (oltre a un fisso di euro……. ?)

Il presente rapporto avrà durata di mesi….. In caso di prolungamento il rapporto si trasformerà in rapporto di agenzia  a tempo indeterminato, con incarico di agente Mono o plurimandatario, che verrà regolato secondo i vigenti accordi economici collettivi stipulati in data……………….Il Sig….. sarà iscritto alla Fondazione Enasarco e retribuito dietro emissione di fattura.

CAPITOLO IV

                           LA PREVIDENZA ENASARCO

L'Enasarco, l’Ente nazionale di assistenza per gli agenti e rappresentanti di commercio, dal 1996 è stato trasformato da ente pubblico a Fondazione di diritto privato, fermi restandone gli scopi e l’obbligatorietà dei versamenti e delle prestazioni.

In data 5 agosto 1998 e, successivamente, in data 30.12.2003, il consiglio di amministrazione della Fondazione ha introdotto sostanziali modifiche aventi efficacia erga omnes (ai sensi e per gli effetti del decreto legislativo 509/94),  sia nel sistema contributivo che in quello previdenziale, incidendo sugli adempimenti delle ditte preponenti e sulle prestazioni pensionistiche spettanti agli agenti e rappresentanti di commercio.
Le modifiche, di cui alcune molto recenti, verranno esaminate differenziandole per argomenti, prendendo spunto dalla interpretazione autentica effettuata dalla Fondazione Enasarco con l’ordine di servizio n. 7 del  2006 (d’ora in poi citato come ods.7/2006) e da alcune indicazioni del Ministero del lavoro e delle politiche sociali.

Soggetti iscrivibili al Fondo Enasarco

Devono essere iscritti al Fondo di previdenza gli agenti ed i rappresentanti di commercio, iscritti o meno al ruolo di cui alla legge 204/85, ivi compresi i promotori finanziari (nota 1) con esclusione delle figure similari (vedi cap. II) e anche, dal 1.1.2006,  dei subagenti di assicurazione (nota 2).
L’obbligo del versamento grava sulle ditte preponenti che si avvalgono di agenti o rappresentanti di commercio operanti in Italia.

L’onere del versamento viene ripartito  sulle parti del rapporto di agenzia (preponenti ed agenti/rappresentanti) nella misura del 50% ciascuna o sui soli preponenti, quando essi si avvalgono di agenti aventi forma di società di capitali con personalità giuridica.

Secondo l’ods della Fondazione n.7/2006 “ Il preponente straniero che si avvale di agenti operanti in Italia è obbligato all’iscrizione degli stessi alla Fondazione, come disposto dall’articolo 2 del Regolamento; il termine "intenda" deve essere interpretato nel senso di “si accinge a” e non come espressione di una facoltà”.

____________________________________________________________________

(nota 1) Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali

DIREZIONE GENERALE PER L'ATTIVITA' ISPETTIVA

Prot. n° 2524 del 24 ottobre 2005

Oggetto: art.9, D.Lgs. n. 124/2004 - risposta istanza di interpello avanzata dalla Fondazione Enasarco - assoggettabilità dei promotori finanziari - agenti all'obbligo contributivo Enasarco.

La Fondazione Enasarco ha avanzato richiesta di interpello per conoscere il parere di questa Direzione in merito alla assoggettabilità dei promotori finanziari all'obbligo di versamento della contribuzione integrativa obbligatoria gestita dalla Fondazione stessa. “Omissis”…….

I promotori finanziari - che possono dunque operare come agenti o mandatari - quando svolgono la propria attività lavorativa autonomamente, danno effettivamente luogo ad un rapporto giuridico che può identificarsi con il rapporto di agenzia, come peraltro costantemente evidenziato dalla giurisprudenza (da ultimo sentenza Tribunale di Roma n.12056/05, secondo cui "l'attività, il trattamento economico, la base revisionale e le modalità di adeguamento dell'incarico sono identiche a quelle tipiche del rapporto di agenzia"). Ne consegue che, a prescindere dal nomen iuris utilizzato dalle parti, l'esistenza di un contratto di agenzia ai sensi dell'articolo 1742 c.c. ("col 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") determina l'appartenenza dei promotori finanziari alla più ampia categoria degli agenti e rappresentanti di commercio indipendentemente dal fatto che l'attività di promozione si riferisce ad un prodotto finanziario piuttosto che ad un bene materiale o di altro tipo.

Per le ragioni sopra evidenziate, si ritiene, quindi, che tutti i soggetti operanti operanti con contratto di agenzia - e quindi anche gli agenti promotori finanziari - siano tenuti all'iscrizione  all'ENASARCO e al  versamento dei contributi previdenziali integrativi obbligatori, ai sensi della Legge n. 12/1973.

(nota 2) Ministero del Lavoro, 1° giugno 2006, Prot. n. 25/SEGR/0000096

Con apposita istanza di interpello l'A.C.U. chiede se sia da considerarsi obbligatoria l'iscrizione dei sub agenti di assicurazione alla Fondazione ENASARCO, con i relativi trattamenti previdenziali ed assistenziali ed i connessi obblighi contributivi.

“Omissis”.. La previdenza integrativa degli agenti di assicurazione non poteva non ritenersi applicabile ai sub agenti di assicurazione, intendendosi per tali gli intermediari - comunque denominati - che svolgono attività di agenzia ex artt.1742 e ss. c.c. per conto dell'agente di assicurazione, il quale assume, nei loro confronti, la qualifica di preponente. Ne conseguiva che i sub agenti di assicurazione rientravano pienamente  nel regime previdenziale integrativo obbligatorio, di carattere generale, gestito dalla Fondazione ENASARCO, poiché la loro attività risultava riconducibile alla fattispecie di cui all'art. 1742 c.c. e nei loro confronti non si applicava alcun regime speciale di previdenza integrativa obbligatoria (diversamente da quanto avviene per gli agenti di assicurazione). Sul punto è tuttavia intervenuta la disposizione di cui all'art. 343,comma 6, del D.Lgs. n. 209/2005, recante il "Codice delle assicurazioni private", secondo cui gli iscritti nel registro degli intermediari di assicurazione e riassicurazione non sono soggetti agli obblighi previsti a carico degli agenti di commercio in materia di previdenza integrativa, escludendo in tal modo la configurabilità dell'obbligo di iscrizione ENASARCO anche per i subagenti di assicurazione. Si ritiene però che tale norma abbia carattere innovativo che, lungi dall'assumere funzione di interpretazione autentica, intende dirimere, ancorché solo per il futuro (a partire dal 1° gennaio 2006), la controversa questione degli obblighi previdenziali a carico dei sub agenti di assicurazione. Va infine segnalato che l'impostazione concettuale sopra descritta allo stato è condivisa dalla giurisprudenza in merito, come attesta la recente sentenza del Tribunale di Roma n. 1346 del 20 gennaio 2006.”

Modalità di iscrizione 

Come già chiarito al punto precedente l’obbligo di iscrizione al Fondo di Previdenza riguarda gli agenti che operano in forma individuale ed in forma di società, o comunque in associazione, qualunque sia la forma giuridica assunta (società di capitali o società di persone), che siano illimitatamente responsabili per le obbligazioni sociali e non si trovino in condizione di incompatibilità per immedesimazione organica. A tal riguardo “si sottolinea, altresì, l'incompatibilità fra la figura di amministratore unico o socio illimitatamente responsabile della ditta mandante e quella di agente della stessa, venendosi in tal caso a verificare la cosiddetta "immedesimazione organica". Verrebbe a mancare, cioè, il presupposto giuridico della bilateralità del rapporto, con due distinti centri di interesse contrapposti che costituiscono la base del rapporto di lavoro”. (cfr. Cass. sez. lav. n. 3829 del 13‑6‑1988; Cass. sez. lav. sent. del 14‑5‑1991 e n. 5944 del 25‑5‑1991). ”L'iscrizione alla Fondazione ENASARCO deve essere effettuata da parte della ditta preponente entro trenta giorni dalla data di inizio del rapporto di agenzia.  All'atto della prima iscrizione la Fondazione ENASARCO provvede ad assegnare un numero di posizione alla ditta preponente, un numero di matricola all'agente ed un numero identificativo alla società di agenzia.  Tali numeri dovranno essere sempre indicati in tutte le comunicazioni verso la Fondazione. Debbono essere iscritti alla Fondazione ENASARCO gli agenti ed i rappresentanti di commercio che operano sul territorio nazionale per conto di preponenti italiane o di preponenti straniere che abbiano sede o una qualsiasi dipendenza in Italia. Tutti i mandati di agenzia conferiti precedentemente e successivamente all’entrata in vigore del Regolamento delle Attività Istituzionali ad agenti operanti all’estero, già iscritti alla Fondazione al 31/12/2003, sono soggetti ad obbligo contributivo. I preponenti stranieri che non abbiano alcuna sede o dipendenza in Italia devono iscrivere alla Fondazione i propri agenti impegnandosi al rispetto delle norme regolamentari, redigendo l’atto d’obbligo predisposto sul modello disponibile nella sezione del sito  "Aziende"/"Foreign Companies", con firma autenticata dall’Autorità competente. 

Scadenze versamento: i contributi al Fondo Previdenza devono essere versati trimestralmente entro il giorno 20 del secondo mese successivo alla scadenza dei seguenti trimestre

1 ° gennaio ‑ 31 marzo

1 ° aprile ‑ 30 giugno

1 ° luglio ‑ 30 settembre

1 ° ottobre ‑ 31 dicembre

Se il giorno 20 è festivo si riterrà valido il versamento effettuato nel primo giorno utile immediatamente successivo.

Si ribadisce che Il soggetto previdenzialmente responsabile è la ditta mandante che risponde di eventuali ritardi nei versamenti. Gli ispettori della Fondazione vigilano su eventuali omissioni o evasioni contributive.

Procedure on line. L’iscrizione può essere effettuata utilizzando le apposite procedure riservate alle Ditte che si sono registrate e abilitate ai servizi on line sul sito www.ensarco.it oppure scaricando dallo stesso sito l’apposita modulistica, che dovrà essere trasmessa alla Fondazione in Via Antoniotto Usodimare 31 - 00154 Roma.Tutte le operazioni di versamento compreso l’invio della distinta di accompagnamento del versamento e le operazioni successive si possono effettuare on line sul sito della Fondazione 

Cessazione del rapporto

Il preponente entro 30 giorni deve comunicare alla Fondazione la cessazione di ogni rapporto di agenzia.

Estratto conto agente

Nel trimestre successivo all'approvazione del bilancio consuntivo all'agente viene inviato un estratto conto con i contributi versati entro il 31 dicembre dell'anno precedente (che comprende, 4° trimestre dell'anno precedente, il FIRR, il 1°, il 2° ed il 3° trimestre dell'anno corrente). Le contestazioni avverso l'inesattezza dei versamenti dovranno avvenire entro un anno dalla data di invio, termine oltre il quale il riepilogo dei contributi accreditati si intende approvato dall'agente. Resta solo il potere della Fondazione di procedere, in qualsiasi momento, alla verifica della legittimità dei contributi accreditati e di assumere i provvedimenti consequenziali.

In tali circostanze, la Fondazione provvede ad accreditare tali contributi sui conti dei soci che ne hanno diritto, nella percentuale da ciascuno sottoscritta, mentre procederà al rimborso dei contributi non dovuti per il socio immedesimato.
Adempimenti contributivi dal 1.1.2006. Massimali e minimali. Percentuali.

1.Agenti individuali

La misura dell’aliquota dei contributi che il preponente (la ditta mandante che affida l’incarico all’agente/rappresentante) ha l’obbligo di versare alla Fondazione per tutte le somme versate all’agente, a titolo di provvigione o a qualsiasi titolo ed anche se maturate e non ancora pagate in dipendenza del rapporto di agenzia (provvigioni, premi ecc…), passa dal 13% previsto per il 2005 al 13,50%.

Per provvigioni maturate la Fondazione Enasarco intende quelle relative ad affari andati a buon fine (“anche se non pagate”). Pertanto se un affare è stato promosso, ad esempio il 15 ottobre 2005, ed il cliente salda la fattura alla mandante, pagando la fornitura il 15 marzo 2006, la provvigione in favore dell’agente matura il 15 marzo e, quindi, trattasi di provvigione relativa al I° trimestre 2006. Pertanto il conseguente versamento contributivo dovrà essere inserito nel I trimestre dell’anno 2006 e versato entro il 31.5.2006.

Secondo la nostra interpretazione, qualora la fattura emessa dall’agente venga pagata prima del buon fine, in applicazione della disciplina prevista dall’art. 1748, comma 4, del codice civile, la provvigione si dovrà intendere maturata in detto momento.

Le provvigioni corrisposte dopo la cessazione del rapporto vanno comunque rapportate al periodo precedente la cessazione stessa.

Al riguardo si ricorda che l’1% dell’ammontare del contributo versato non sarà utile per il calcolo della pensione, perché destinato al Fondo di previdenza a titolo di solidarietà. Ciò comporterà ovviamente una diminuzione del monte contributivo utile per il calcolo della pensione.

Si ricorda che i contributi sono obbligatoriamente a carico del preponente e dell’agente nella misura del 50% nel limite inderogabile del massimale provvigionale annuo di € 25.481,00 per l’agente monomandatario e di € 14.561,00 per ciascun preponente per il plurimandatario.

Agente monomandatario si considera colui che per contratto è vincolato a svolgere l’incarico per un solo preponente.

I contributi annui non possono comunque essere inferiori a € 727,00 per il preponente del monomandatario e a € 364,00 per il preponente del plurimandatario.

Riassumendo quindi dal 1.1.2006:

	Agenti
	Massimali

provvigionali
	Minimali di

contribuzione

	monomandatari
	€ 25.481,00
	€ 727,00

	plurimandatari (per ciascun rapporto di agenzia)
	€ 14.561,00
	€ 364,00


L’aumento della contribuzione rispetto agli anni precedenti è stato determinato ai sensi dell’art. 4, comma 5 del nuovo regolamento che prevede che dal 1.1.2004 i  massimali provvigionali (nota 3) ed i minimali contributivi debbano essere adeguati ogni biennio secondo l’indice Istat dei prezzi al consumo per le famiglie degli operai ed impiegati con arrotondamento all’euro superiore.

I contributi devono essere versati per ogni trimestre entro il giorno 20 del secondo mese successivo alla scadenza di ciascun trimestre.

Il contributo minimale presuppone il raggiungimento di una  provvigione (sia pure minima)  e deve essere versato  - perdurando il rapporto di agenzia - anche per i trimestri successivi che  siano risultati improduttivi. 

Pertanto, il preponente sarà tenuto al versamento del contributo minimale al momento della maturazione del diritto al pagamento del primo importo provvigionale, con l’obbligo di regolarizzare i trimestri improduttivi precedenti. Le ditte saranno, inoltre, tenute a versare i contributi, alla scadenza del periodo di imputazione, per i  successivi trimestri in cui non sia maturato il diritto a  provvigioni. Quindi la differenza tra il minimale dovuto ed i contributi calcolati sulle provvigioni maturate è posta a carico delle mandanti. (nota 3) 

_____________________________________________________________________

Nota 3 Secondo l’ods della Fondazione Enasarcon.7/2006 “Per la corretta applicazione dei massimali provvigionali anche in fattispecie del tutto particolari occorre tener presente che gli stessi sono espressamente qualificati “inderogabili” ed hanno la funzione di limitare il sacrificio economico che può essere chiesto ad ambo le parti contraenti, agente e preponente.

Nel caso di agenti monomandatari può accadere che nel corso dello stesso anno vi sia una cessazione del rapporto di agenzia subito seguita dall’instaurazione di un nuovo rapporto sempre di monomandato ma con un diverso preponente.

In questa ipotesi, ciascuno dei due rapporti di agenzia è soggetto all’intero massimale provvigionale annuo perché fra loro totalmente distinti, anche nel tempo; di conseguenza, la somma delle provvigioni percepite dall’agente e assoggettate a contribuzione può risultare complessivamente (per i due rapporti succedutisi in corso d’anno) anche superiore al limite di € 24,548.00 previsto dal Regolamento per il singolo rapporto di monomandato.

Tale effetto è coerente con i dati normativi sopra enunciati e garantisce all’agente l’acquisizione dei trimestri di anzianità contributiva relativi anche alle attività prestate a favore del secondo preponente.

Talora un agente plurimandatario risulta destinatario di contributi previdenziali versati da uno stesso preponente parte in virtù di un contratto di agenzia individuale e parte per un diverso contratto stipulato fra il medesimo preponente ed una società i agenzia cui l’agente partecipa come socio illimitatamente responsabile. In questo caso, trattandosi di agente plurimandatario, la doppia contribuzione è ammissibile in quanto fondata su distinti rapporti giuridici di agenzia, l’uno con l’agente individuale e l’altro con la società di agenzia priva di personalità giuridica, con possibilità di raggiungimento del massimale di contribuzione per ciascuno di detti rapporti”.

A conclusioni diverse deve invece giungersi nel caso di agente monomandatario (obbligato contrattualmente a svolgere l’attività di agenzia per un solo preponente) perché in capo a quest’ultimo è inconcepibile l’ipotesi di più mandati contemporanei e ogni diversa soluzione sarebbe in contrasto con la lettera della norma, nonché fonte di comportamenti elusivi del massimale provvigionale degli agenti monomandatari che, proprio perché obbligati ad un unico rapporto di agenzia, beneficiano di un massimale più elevato rispetto ai plurimandatari.”

2. a) Agenti che svolgono l’attività mediante società di persone (società in nome collettivo ed in accomandita semplice) 

Il contributo viene ripartito in parti uguali salva diversa divisione richiesta e documentata dagli interessati al momento del versamento dei contributi. (nota 4)

_____________________________________________________________________

(nota 4) L’ods  della Fondazione Enasarco n. 7/2006 così recita: “Nel caso di agenti che operano in forma associata, il rapporto di agenzia corrente fra il preponente e la società di agenzia è unico, ma i contributi previdenziali versati alla Fondazione debbono ripartirsi fra i soci illimitatamente responsabili nel rispetto dei patti sociali, che si suppone corrispondano all’apporto di ognuno al raggiungimento dello scopo sociale.

Il Regolamento, pertanto, pone a carico dell’impresa preponente l’obbligo di fornire alla Fondazione, al momento dell’iscrizione del rapporto di agenzia, una dichiarazione sottoscritta dai soci attestante le quote di ripartizione dei contributi (art. 3, comma 4) che dovranno corrispondere:

a) alle quote sociali, ove la ripartizione degli utili all’interno della società avvenga con criterio proporzionale alle quote sociali;

b) alle quote di ripartizione degli utili ove il contratto sociale contempli un diverso criterio di  ripartizione.

Nell’ipotesi di mancata precisazione delle quote sociali o dei criteri di ripartizione degli utili, invece, i contributi saranno ripartiti in eguale misura fra tutti i soci illimitatamente responsabili.

Le stesse regole di ripartizione dei contributi fra i soci illimitatamente responsabili si applicano anche per la ripartizione, fra gli stessi, dei minimali di contribuzione.

Si tratta di una novità rispetto alle precedenti normative (che fissavano un contributo minimo inderogabile per i soci illimitatamente responsabili pari alla metà del minimale degli agenti individuali) necessaria per evitare il rischio che l’aumento del minimale di contribuzione disposto dal Regolamento potesse produrre effetti perversi nel caso di società con molti soci illimitatamente responsabili.”(omissis) “Eventuali modifiche del contratto sociale avranno efficacia, ai fini contributivi, dal primo gennaio dell’anno successivo”…. solo nel caso “di modifica delle quote sociali o delle quote di ripartizione degli utili tra gli stessi soci, fermo restando l’obbligo dell’adempimento contributivo”.

“L’attività di agenzia attraverso società di persone o di capitale è connotata da elementi di specialità che traggono origine dalla natura imprenditoriale dell’attività societaria, che si traduce in una maggiore caratterizzazione dei profili economici e di rischio d’impresa rispetto a quelli riscontrabili nell’attività dell’agente individuale. Tali connotati d’impresa in casi particolari possono riflettersi anche sulla posizione contributiva o previdenziale dei singoli soci.

a) E’ frequente il mutamento, in corso d’anno, della composizione delle società di agenzia, a causa dell’uscita di alcuni soci o dell’ingresso di altri. Questo mutamento opera immediatamente anche nei confronti dell’Enasarco, non solo per quanto riguarda la cancellazione o l’iscrizione del socio ma anche in ordine alla diversa ripartizione dei contributi conseguente alla variazione della compagine sociale. Tuttavia, poiché il rapporto contrattuale è unico e corrente fra il preponente e la società di agenzia, l’intervenuto mutamento di alcuni dei soci non può influire sulla misura del massimale di contribuzione né sulle regole di ripartizione dei contributi.

Di conseguenza, se il massimale è stato raggiunto prima del mutamento della compagine sociale, l’ingresso del nuovo socio non può comportare ulteriori richieste di contribuzione a favore dello stesso, nemmeno a titolo di minimale, perché il preponente e la società di agenzia hanno già adempiuto all’obbligo massimo di contribuzione previsto; né l’ingresso del nuovo socio può comportare prelievi a suo favore dai contributi maturati da quello cessato durante il suo periodo di effettiva partecipazione alla società

Ne consegue che, dovendosi comunque assicurare il diritto del lavoratore agente alla copertura previdenziale, in via del tutto eccezionale al socio entrato a far parte della società dopo il raggiungimento del massimale provvigionale può essere riconosciuta – se ne fa richiesta - la possibilità di versare il minimale di contribuzione o il maggior contributo calcolato sulla sua quota parte di concorso alle provvigioni maturate (e opportunamente documentate) nei trimestri dell’anno d’ingresso successivi a quello di raggiungimento del massimale.

B.Nell’ipotesi di attività di agenzia una società di persone che annoveri fra i soci anche una persona giuridica, oltre a persone fisiche, il contributo dovuto è pur sempre solo quello previdenziale determinato ai sensi dell’articolo 4, comma 1.

Infatti, sia nell’attuale Regolamento sia nella legge n. 12/73 elemento discriminante dell’obbligo di versamento del contributo previdenziale rispetto al versamento del contributo c.d. assistenziale è la natura giuridica della società di agenzia, essendo soggette al contributo previdenziale le provvigioni che nascono da rapporti di agenzia con società di persone e a quello c.d. assistenziale le provvigioni spettanti ad agenti società di capitali.

2. b) L'impresa familiare (ex art. 230 bis c.c.). L'associazione in partecipazione (ex art. 2549 c.c.).

Non costituiscono entità giuridiche di tipo societario ed i contributi spettano esclusivamente, nel primo caso al titolare dell'impresa familiare, mentre i familiari che collaborano nell'azienda hanno solo diritto a percepire gli utili.

Nel caso di associazione in partecipazione la contribuzione previdenziale è ammissibile solo per l'associante, essendo solo egli iscritto alla Fondazione in quanto titolare dell'azienda e responsabile dell'amministrazione e gestione della stessa. L'associato partecipa solo agli utili dell'impresa o di uno o più affari verso il corrispettivo di un determinato apporto.
        3.a) Agenti operanti come società di capitali (spa ed srl)

Le società di agenzia per azioni o a responsabilità limitata non sono iscritte al Fondo di previdenza, destinato all’erogazione di prestazioni previdenziali a favore di persone fisiche, ma per esse il preponente è tenuto al pagamento di un contributo a suo esclusivo carico sulla base delle seguenti aliquote per scaglioni provvigionali, introdotte già nel precedente Regolamento con delibera del Consiglio di Amministrazione n. 26 del 22/05/2003, approvata con lettera del Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali, di concerto con il Ministero dell’Economia, prot. n. 9PP/80610/RAP-L-35 del 23/07/2003:

Aliquota contributiva

fino a € 13.000.000,00
2,00%

da € 13.000.000,01 a € 20.000.000,00
1,00%

da € 20.000.000,01 a € 26.000.000,00
0,50%

da € 26.000.000,01 e oltre

Anzianità contributiva.

La maggiore novità del nuovo regolamento del 1998 è costituita dal diverso calcolo dell’anzianità contributiva. Infatti, mentre il sistema precedente riconosceva l’intero anno di anzianità contributiva qualora  i versamenti avessero coperto un periodo inferiore all’anno, le modifiche introdotte, rapportando l’anzianità ai periodi trimestrali effettivamente coperti da contribuzione, escludono dal calcolo i trimestri in cui l’agente, cessato un rapporto, non abbia potuto iniziare una nuova attività. 

Di conseguenza l’agente nel calcolare gli anni utili ai fini previdenziali dovrà includere soltanto i trimestri coperti da effettivi versamenti.

Prosecuzione volontaria

L’istituto della prosecuzione volontaria consente all’assicurato – nel periodo in cui non svolge l’attività di agenzia - di poter effettuare i versamenti contributivi con pagamento a suo carico dell’intero importo. L’interessato deve possedere almeno 7 anni coperti di contribuzione di cui almeno tre nel quinquennio precedente la cessazione dell’attività, e presentare la domanda, a pena di decadenza, entro due anni a decorrere dal 1° gennaio dell’anno successivo alla data di cessazione o sospensione dell’attività.

L’importo dovuto che verrà calcolato “in misura corrispondente alla contribuzione media complessiva degli ultimi tre anni anche non consecutivi” e non potrà, comunque, essere inferiore al contributo minimale fissato per gli agenti monomandatari.

L’ods n.7/2006 dispone al riguardo:” Il provvedimento di autorizzazione alla prosecuzione volontaria deve essere reso, se ne sussistono i requisiti, nei tempi tecnici necessari ed in caso di ritardo nell’autorizzazione non imputabile all’iscritto i contributi volontari spiegheranno efficacia retroattiva, anche ai fini previdenziali, purché versati tempestivamente nel rispetto dell’intervenuta autorizzazione.”
Fallimento delle ditte mandanti.

In caso di fallimento (o di altra procedura concorsuale) della ditta mandante, l’agente può chiedere di effettuare direttamente il versamento dei contributi previdenziali non prescritti.

Gli agenti, previa documentazione dell’importo provvigionale spettante, possono effettuare il pagamento degli anni privi di copertura previdenziale in misura pari all’ammontare dei contributi dovuti dalla ditta mandante. Al momento della definizione della procedura concorsuale la Fondazione ENASARCO dovrà restituire all’agente l’importo recuperato, (i contributi hanno carattere privilegiato). La richiesta di procedere al versamento può essere presentata anche dai superstiti dell’assicurato.
Rendita vitalizia.

Gli agenti possono ottenere il risarcimento del danno subito a seguito del mancato versamento dei contributi da parte della mandante.      

E’ stato esteso agli agenti di commercio l’istituto della rendita vitalizia già previsto per i lavoratori subordinati dall’assicurazione generale obbligatoria (art. 13 L.1338/1962).  

Il preponente che abbia omesso di versare i contributi previdenziali all’ENASARCO e che non possa più procedere al  relativo pagamento per intervenuta prescrizione, può costituire una rendita vitalizia pari alla pensione o alla quota di pensione che sarebbe spettata all’agente in caso di regolare versamento. La rendita integra con effetto immediato la pensione già in godimento, ovvero (per gli agenti non pensionati) consente la copertura contributiva dei periodi scoperti. 

Trattamento pensionistico in favore degli iscritti alla Fondazione Enasarco

1. Requisiti pensione di vecchiaia
A decorrere dal 1.1.2006 l’età pensionabile diventa di 65 anni per gli uomini e di 60 per le donne e l’anzianità contributiva minima di 20 anni.

Cessa quindi la possibilità di andare in pensione anticipatamente a 60 anni, per gli uomini, e 55 anni, per le donne, anche se si cessano tutti i rapporti di agenzia.

2. Domanda di pensione di vecchiaia e decorrenza

La domanda di pensione  può essere presentata a mezzo raccomandata A.R. o a mano, con rilascio di ricevuta per avvenuta ricezione, presso gli uffici della Fondazione.

L’ods n.7/2006 così recita al riguardo “Qualora la domanda di pensione di vecchiaia ordinaria venga inoltrata con oltre un anno compiuto di ritardo rispetto alla data del conseguimento del diritto, la pensione decorre dal primo giorno del mese successivo a quello di presentazione della domanda, nella misura spettante al momento di maturazione del diritto maggiorata del 3% per ogni anno di ritardo. Tale maggiorazione si applica anche alle pensioni di vecchiaia maturate sotto il vigore della Legge 12/73 o del precedente Regolamento, la cui decorrenza sia successiva al 1/1/2004, se la relativa istanza sia stata presentata con almeno un anno compiuto di ritardo rispetto alla data di acquisizione del diritto.”
3. Agenti iscritti alla Fondazione antecedentemente all’1/1/2004 (sistema del pro-rata) L’ods n.7/2006 chiarisce che “ il calcolo della pensione di vecchiaia verrà sviluppato, per gli agenti iscritti alla Fondazione prima dell’1/1/2004, secondo il sistema del pro​rata, partendo dalla data del conseguimento del diritto per il calcolo delle tre quote di pensione A – B – C (rispettivamente, con il sistema di calcolo della legge 2/2/1973, n. 12, con quello del Regolamento delle attività istituzionali 1998 e con il sistema previsto dal Regolamento vigente).
Per il conteggio della quota A e della quota B occorre risalire alle provvigioni annue maturate, moltiplicando i contributi versati per l’inverso dell’aliquota contributiva vigente all’atto del versamento; i contributi relativi agli anni 2004 e seguenti utili per il calcolo di tali quote non vengono rivalutati mentre i contributi da considerare per il calcolo della quota C saranno moltiplicati per il coefficiente di trasformazione di cui alla tabella allegata al Regolamento, secondo le regole dettate dall’art. 14, commi 2 e 5. Qualora del montante contributivo in quota C facciano parte contributi versati dal 2004 in poi (comunque versati entro la data del conseguimento del diritto), riferiti ad anni precedenti al 2004, gli stessi dovranno essere esclusi dal montante ed utilizzati, secondo il periodo di riferimento, per il calcolo della quota di pensione cui competono”. 

5. Supplemento di pensione. 

Il regolamento, così come integrato dal citato ods 7/2006, ne prevede la liquidazione a domanda, “per i casi in cui continuino a pervenire, a qualsiasi titolo, contributi previdenziali a favore dell’agente dopo il pensionamento di vecchiaia. In tal caso, la Fondazione considera aperta una nuova posizione previdenziale e provvede alla liquidazione di un supplemento di pensione al compimento del settantesimo anno di età e, comunque, non prima del trascorrere di un quinquennio dalla data di pensionamento e previa cessazione di tutti i rapporti di agenzia.”

“Ai sensi dell’art. 19, 2° comma, il supplemento va calcolato secondo il metodo contributivo di cui all’articolo 14, ovviamente “per i contributi dovuti a partire dall’1/1/2004” come disposto dallo stesso art. 14, comma 1.

Ciò significa che nel caso di supplementi comprensivi di versamenti afferenti periodi anteriori all’anno 2004, il calcolo della prestazione va eseguito secondo le norme precedenti, limitatamente ai contributi afferenti periodi sino al 31/12/2003, e secondo le norme sulla capitalizzazione, per i contributi dovuti dal 1° gennaio 2004.

Per questi ultimi, il coefficiente di trasformazione del capitale in rendita da applicare sarà quello corrispondente all’età maturata alla data di scadenza del supplemento.
6. Pensione di inabilità permanente, Pensione di invalidità permanente parziale, Pensione ai superstiti (indiretta e di reversibilità). 

Sono le altre prestazioni previdenziali erogate dalla Fondazione Enasarco. I requisiti e le modalità per ottenerle sono verificabili sul sito www.Federagenti.org alla voce regolamento di previdenza Enasarco.

FIRR (FONDO INDENNITA' RISOLUZIONE RAPPORTO)

Obblighi della Fondazione ENASARCO connessi alla gestione del fondo

Il Fondo Indennità Risoluzione Rapporto (cfr commento art. 1751 c.c.) viene accantonato presso la Fondazione Enasarco dalle ditte preonenti che aderiscono alle associazioni datoriali firmatarie degli accordi economici collettivi vigenti oppure se tale obbligo è stabilito dai contratti individuali direttamente o tramite esplicito rinvio ai suddetti AA.EE.CC.

L’accantonamento verrà liquidato all'agente al momento della cessazione del rapporto, previa comunicazione del preponente all'Enasarco, entro un mese dalla data di risoluzione del contratto.

L'obbligo dell'accantonamento cessa per la ditta alla data dello scioglimento del contratto. ll F.I.R.R. relativo a provvigioni maturate successivamente alla data di cessazione del rapporto deve essere corrisposto direttamente all'Agente.

Se il rapporto cessa prima della fine dell’anno solare l’ultimo anno viene liquidato direttamente all’agente.

L'obbligo della Fondazione per la gestione del F.I.R.R. si esaurisce, al momento della risoluzione del contratto, con la liquidazione a favore dell'Agente (o dei suoi eredi) degli importi accantonati presso l'ENASARCO in costanza di rapporto, oltre gli utili di gestione e gli interessi, come stabilito dagli AA.EE.CC. Sugli importi liquidati la Fondazione è tenuta ad operare la ritenuta fiscale prevista dalla legge.

La Fondazione trasmette annualmente ad ogni Agente il riepilogo dei contributi e del conto F.I.R.R. Qualora non pervengano contestazioni entro tre mesi dall'invio, il riepilogo del conto F.I.R.R. si intende approvato dall'Agente.

La materia è interamente disciplinata tramite convenzione tra le Organizzazioni Sindacali di categoria firmatarie degli A.E.C.

Nel caso il preponente non provveda alla comunicazione di cessata attività, l'Agente stesso può provvedere a dichiarare l'avvenuta cessazione del rapporto, allegando l’apposito modello sottoscritto dalla Ditta o altra documentazione certa.

In ogni caso l'Agente potrà avvalersi della facoltà prevista dal D.P.R. 20 ottobre 1998 n. 408 (art. 2), entrato in vigore il 23 febbraio 1999, che consente la dichiarazione sostitutiva dell'atto di notorietà in relazione al caso di cui trattasi, utilizzando l'apposito modulo predisposto dal Servizio F.I.R.R.
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