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Intermediazione commerciale:
evoluzione e futuro

compiutamente come le aziende hanno

cambiato il loro approccio nei confronti dei
rivenditori al dettaglio a seguito di internet e
della pandemia nonché le strategie di vendi-
ta diretta, attraverso piattaforme online B2B e
nuove forme di collaborazione. Esamineremo
quindi come le aziende hanno cambiato il loro
approccio verso gli utenti finali (consumatori)
inrisposta ainternet e alla pandemia, concen-
trandosi sull’e-commerce, sul marketing digi-
tale e sulle strategie di coinvolgimento diretto.

I n questa seconda parte analizzeremo piu

Parte Seconda: Strategie aziendali in evo-
luzione, come adattarsi a un mondo multi-
canale, i cambiamenti nell’approccio ver-
so i rivenditori

Le aziende hanno dovuto rivedere il proprio
approccio nei confronti dei rivenditori al det-
taglio, riconoscendo la crescente importanza
dei canalionline. Una tendenza chiave é stata
'adozione di strategie omnicanale, che mira-
no a integrare i canali online e offline per offrire
un’esperienza di acquisto fluida e coerente. ...

seque a pag. 2
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I contributi previdenziali Enasarco
Modalita, determinazione e tempistiche del versamento

Il versamento dei contributi previdenziali alla Fondazione
Enasarco deve essere integralmente effettuato dall’azien-
da mandante con riferimento a tutti i soggetti con i quali la
stessa ha in essere un contratto di agenzia attivo. Limpresa
preponente, € infatti giuridicamente responsabile del versa-
mento anche per la parte a carico dell’agente. Laliquota del
contributo & pari al 17% dell'imponibile provvigionale e de-
ve essere suddiviso in parti eguali fra Mandante e Agente.
Per fare un semplice esempio, se 'agente emette una fattu-
ra con un imponibile di € 1.000 il contributo da versare
all’Enasarco sara pari a € 170, di questi 85,00 ...

segue a pag. 6

Il Direttore Commerciale
mascherato da Agente

Cosi le aziende risparmiano sui costi del personale e
spostano il rischio sugli agenti

Sempre pil spesso in una realta in cui l'intermediazione com-
merciale stacambiandovelocemente pudcapitare cheun’azien-
da che intende entrare nel mercato con un nuovo brand propon-
ga allagente un contratto di agenzia che in realta perd richiede
tutt’altro tipo di attivita: quali attivita di marketing e coordinamen-
torete commerciale, attivita dianalisi e selezione diunarete ven-
dita (che poi sara assunta dall'azienda sotto forma di lavorato-
ri subordinati) e supervisione sul territorio delle fasi di lancio dei
vari prodotti del brand. Sia in caso di successo che diinsucces-
so la preponente ...

segue a pag. 3
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Intermediazione commerciale:
evoluzione e futuro

a cura di Luca Orlando

— Esperto in materia di contrattualistica di agenzia —

compiutamentecomeleaziendehannocam-

biato il loro approccio nei confronti dei riven-
ditori al dettaglio a seguito di internet e della
pandemia nonché le strategie di vendita diret-
ta, attraverso piattaforme online B2B e nuove
forme di collaborazione. Esamineremo quindi
comeleaziendehannocambiatoilloroapproc-
cio verso gli utenti finali (consumatori) in rispo-
staainternet e alla pandemia, concentrandosi
sull’e-commerce, sul marketing digitale e sul-
le strategie di coinvolgimento diretto.

In questa seconda parte analizzeremo piu

Parte Seconda: Strategie aziendali in evo-
luzione, come adattarsi a un mondo multi-
canale, i cambiamenti nell’approccio ver-
soirivenditori

Leaziende hannodovutorivedereil proprioap-
proccio nei confronti deirivenditori al dettaglio,
riconoscendo la crescente importanza dei ca-
nalionline. Una tendenza chiave é stata 'ado-
zione di strategie omnicanale, che mirano a
integrareicanalionline e offline peroffrireun’e-
sperienzadiacquisto fluida e coerente. I riven-
ditori stanno offrendo opzioni come “acquista
online, ritira in negozio” e “spedisci dal nego-
zio” per soddisfare le esigenze dei consuma-
tori che desiderano flessibilita e convenienza.
Questa integrazione richiede una stretta col-
laborazione tra produttori e rivenditori per ga-
rantire la visibilita dell'inventario e una gestio-
ne efficiente degliordiniattraverso tuttii canali.

Parallelamente, si & assistito aunacrescitadei
modellidivenditadirettaal consumatore, in cu-
i le aziende scavalcano i tradizionali rivendi-
tori per vendere direttamente ai consumatori.
L'e-commerce ha reso piu semplice per i mar-
chistabilire unapresenzaonline eraggiungere
i consumatori senza passare attraverso inter-
mediari. Tuttavia, questa tendenza pud gene-
rare conflitti di canale con i rivenditori tradizio-
nali, che si trovano a competere con i prezzi
spesso piu bassioffertionline. Pergestire que-
stoconflitto, leaziende devonosviluppare stra-
tegie che bilancino la crescita dei propri cana-
lionline con il supporto ai partner di vendita al
dettaglio tradizionali, magari attraverso offer-
te di prodotti differenziate o promozioni esclu-
sive per canale.

| rivenditori, a loro volta, si sono adattati of-
frendo servizi come il ritiro in negozio e il riti-
ro a bordo strada. Queste opzioni, diventate
particolarmente popolaridurante lapandemia,
consentono ai consumatori di beneficiare del-
la comodita dello shopping online pur riceven-
do i prodotti rapidamente e senza costi di spe-
dizione. Questo ha trasformato i negozi fisici
in hub ibridi che fungono sia da showroom che
da centri di evasione degli ordini, richieden-
do una maggiore coordinazione con i fornitori
per la gestione dell'inventario e della logistica.

Il coinvolgimento diretto con i Consuma-
tori finali

Le aziende hanno anche intensificato i propri
sforzi per interagire direttamente con i consu-
matori finali. Un’attenzione crescente € stata
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posta sull'ottimizzazione della presenza onli-
ne e dell'esperienza utente sui siti web. | con-
sumatori si affidano sempre piu alla pubblici-
ta digitale, e un’esperienza utente positiva sui
siti web & fondamentale per convertire i visita-
tori in clienti. Cio implica la necessita di offrire
contenutidialta qualita, unanavigazione sem-
plice e veloce, tempidi caricamento rapidi e siti
web ottimizzati per dispositivi mobili.

Le campagne sui social media sono state po-
tenziate e le aziende hanno sfruttato strumen-
ti di marketing digitale per automatizzare i
processi e investire in pubblicita mirata sulle
piattaforme in cui il proprio pubblico di riferi-
mento & piu attivo. Lobiettivo & costruire una
maggiore consapevolezza del marchio e inte-
ragire direttamente con i consumatori, poten-
zialmente riducendo ladipendenza dal marke-
ting tradizionale attraverso i rivenditori.

Un’altra tendenza chiave é stata la crescente
enfasi sulla centralita del cliente e sulla perso-
nalizzazione. | consumatorisiaspettanoespe-
rienze digitalisempre pit personalizzate e per-
tinenti. Le aziende stanno quindi sfruttando i
dati e latecnologia per offrire messaggi e offer-
te sumisura peridiversisegmentidiclientelae
perle diverse fasidel percorso diacquisto. Ca-
nalidicomunicazione diretta comeI'emailmar-
keting, con contenuti personalizzatiin base al-
le preferenze e ai comportamenti di ricerca, si
sono rivelati efficaci per aumentare le vendite
e la fidelizzazione dei clienti.

La Trasformazione degli Agenti commer-
ciali obbligati a navigare nell’Era Digitale

Gli agenti si sono trovati di fronte alla necessi-
ta di adattarsi agli strumenti digitali e alle mu-
tate aspettative dei clienti. La crescente fami-
liarita dei commercianti e dei consumatori con
le esperienze diacquisto online hainnalzato le
loro aspettative nei confronti di tutte le aziende
con cui interagiscono, comprese le agenzie di
rappresentanza.

L'adozione di processi interni digitali e sistemi
basatisucloudédiventatafondamentalepergli
agenti. Limplementazionediretiprivate virtuali
(VPN), sistemi di gestione delle agenzie basati
su cloud consente agliagentidilavorare in mo-
do piu efficiente, accedere alle informazionida
remoto e offrire un'esperienza fluida ai clienti,
indipendentemente dalla loro posizione fisica.

L'affacciarsisulmercatodiagentichesannogia
sfruttare le possibilita offerte dall’intelligenza
artificiale (Al)rappresentala prossima ed ulte-
riore evoluzione della categoria con un poten-
ziale impatto sui ruoli tradizionali degli agenti
commerciali. Gli agenti che sapranno sfrutta-
re almegliole potenzialita offerte dall’Al saran-
no in grado di automatizzare compiti ripetitivie
complessi, fornendo informazioni e assisten-
za tramite interazioni in linguaggio naturale. E
comunque vero che sebbene questi strumenti
possano aiutare a migliorare la gestione di at-
tivita di routine e fornire analisi basate sui da-
ti, 'elemento umano della costruzione di rela-
zioni e della risoluzione di problemi complessi
puo ancora esaltare le capacita derivanti dal
bagagliodiesperienzerelazionali/commercia-
limaturate dagliagentiin annidiesperienzasul
campo. Cio detto & comunque probabile che il
ruolo degli agenti commerciali si evolva verso
quellodiconsulentie advisor, sfruttandola tec-

nologiapermigliorare
i propri servizi piutto-
sto che essere sosti-
tuiti da essa.

Alcune agenzie piu
strutturate si stanno
gia adattando a que-
sta nuova realta in-
vestendo in analisi
avanzate e integran-
do i canali media. La
capacita di analizzare grandi quantita di dati
in tempo reale e di ottenere informazioni utili
per strategie di marketing piu efficaci & diven-
tata essenziale.

L’AscesadeiMarketplace Online: UnaNuo-
va Era di Connessione

In questi anni si € assistito a una crescita signi-

ficativa dei marketplace online, sia nel settore
B2C (business-to-consumer) che B2B (busi-
ness-to-business); giganti come Amazon ed
eBay hanno aperto la strada, consentendo an-
che ai marchi piu piccoli di raggiungere un va-
sto pubblico di consumatori attraverso queste
piattaforme. | marketplace online sono diven-
tati una forza dominante nell’e-commerce, of-
frendo alle aziende scalabilita e ampia portata.

Nel settore B2B, i marketplace stanno viven-
do una crescita ancora piu rapida, con previ-
sioni di superare i 40 trilioni di dollari di vendi-
te entro il 2026. Le aziende si sentono sempre
pit aloroagio nel concludere grandi affari onli-
ne tramite queste piattaforme, attratte da una
maggiore efficienza, da una piu ampia scel-
ta di prodotti e dalla possibilita di digitalizza-
re i propri processi di approvvigionamento. |
marketplace B2B stanno diventando un cana-
lefondamentale perle aziende che desiderano
raggiungere altrioperatoridel settore, offrendo
flessibilita e informazioni in tempo reale sulla
disponibilita delle scorte.

Questi marketplace agiscono come nuovi in-
termediari, facilitandole connessionitraacqui-
renti e venditori su scala globale. Offrono una
piattaforma per la digitalizzazione, fornenc'»
informazioni in tempo reale sulle scorte e da-
ti preziosi sui clienti aziendali. | marketplace
B2B non sono solo piattaforme transazionali,
ma anche abilitatori della trasformazione digi-
tale per le imprese.

La crescita dei marketplace online sta avendo
un impatto sui canali di distribuzione tradizio-
nali, facilitando la disintermediazione in alcuni
settori. | produttori possono sfruttare la porta-
ta e l'infrastruttura dei marketplace online per
vendere direttamente ai consumatori, riducen-
do potenzialmente laloro dipendenzadalle reti
di distribuzione tradizionali. Tuttavia, & impor-
tante notare che I'effetto di internet sulla disin-
termediazione potrebbe essere limitato, nella
misuraincuialcunefunzionitradizionalichede-
vonoancoraesseresvolterechinoconsevalori
aggiuntinonriproducibili dall’esperienza on-li-
ne: anche in questo caso la chiave vincente &
rappresentata dalla personalizzazione dell’e-
sperienza, dalla capacita tipicamente umana
disaperfarsentireil cliente siaessoilcommer-
ciante o il consumatore finale ascoltato e com-
preso nei suoi bisogni e nelle sue necessita.ll
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Il Direttore Commerciale
mascherato da Agente

Cosi le aziende risparmiano sui costi del personale e
spostano il rischio sugli agenti

a cura della Redazione

empre piu spesso in unarealtain cuil'in-
Stermediazione commerciale sta cam-

biando velocemente pud capitare che
un’azienda che intende entrare nel mercato
con un nuovo brand proponga all'agente un
contratto di agenzia che in realta pero richie-
de tutt’altro tipo di attivita: quali attivita di mar-
keting e coordinamento rete commerciale, at-
tivita di analisi e selezione di una rete vendita
(che poi sara assunta dall’azienda sotto forma
dilavoratorisubordinati) e supervisione sul ter-
ritorio delle fasi di lancio dei vari prodotti del
brand. Siain casodisuccessochediinsucces-
solapreponente poirescindeilcontrattodopoil
tempo strettamente necessarioal suoscopoe,
con un costo relativamente basso, si & assicu-
rata la collaborazione di un professionista del
settore evitandodiricorrere allafiguradeldiret-
tore commerciale (che dovrebbe inquadrare e
pagare come dirigente e che all’atto della riso-
luzione avrebbe un costo peressaben piu alto)

Seun’'offertadelgenere fossefattaancheavoi,
vogliamo darvi alcuni spunti su cui riflettere.

Il primo comma dell’art. 1742 del Codice Civile
statuisce che “con il contratto di agenzia una
parteassumestabilmentel’incaricodipromuo-
vere, per conto dell’altra, verso retribuzione, la
conclusione dicontrattiinunazonadetermina-
ta.” Quindi I'attivita che caratterizza I'agente di
commercio & la promozione della conclusione

di contratti in una zona assegnata, inquadrata
inunrapporto di collaborazione stabile con I'a-
zienda mandante. Questa € senz’altro la prin-
cipale obbligazione nascente dal contrattod’a-
genzia e deve sicuramente esistere affinché
lo stesso possa essere individuato realmente
(al di la della qualificazione formale data dal-
le parti) come tale. Nel caso sopra descritto in-
vece l'agente sembra piuttosto un professioni-
sta incaricato di una serie di attivita specifiche
nessuna delle quali rientranti nell'obbligazio-
ne tipica e per di piu denotate da un grado di
autonomia sicuramente maggiore di quello di
cui gode un agente di commercio che in base
al disposto di cui al primo comma dell’art. 1746
c.c. deve svolgere “l'incarico affidatogliin con-
formita delle istruzioni ricevute e fornire al pre-
ponenteleinformazioniriguardantile condizio-
ni del mercato nella zona assegnatagli, e ogni
altra informazione utile per valutare la conve-
nienza dei singoli affari.”

Se poi si passa ad esaminare come gli AEC
di settore declinano ulteriormente, rispetto al
Codice Civile, i diritti ed i doveri delle parti ap-
pare ancora piu chiaro come il rapporto sopra
delineato, difficilmente possainquadrarsinello
schemadel rapporto agenziale e cid soprattut-
to conriguardo alle obbligazioni del preponen-
te. Infatti in base all’art. 3 del’AEC del com-
mercio del 20 febbraio 2009 (che a breve sara
sostituito dai nuovi AEC in vigore dal 1° luglio)
€ previsto che il preponente sia tenuto a forni-
re all'agente le notizie utili a svolgere nella ma-
niera piu producente il proprio mandato, non-
chéadavvertirlosenzaindugioqualoraritenga
di non poter evadere totalmente o parzialmen-

te le proposte d’ordine. Inoltre egli deve mette-
re adisposizione dell'agente ladocumentazio-
nenecessaria,anche contabile, relativaaibeni
e/o servizi trattati, e fornire le notizie necessa-
rie perl’esecuzione del contratto: in particolare
e tenuto ad avvertire 'agente entro un termine
ragionevole,nonappenaprevedacheilvolume
delleoperazionicommercialisaranotevolmen-
te inferiore a quello che I'agente avrebbe potu-
to normalmente attendersi. Il preponente deve
inoltre informare I'agente, entro un termine ra-
gionevole, dell'accettazione o delrifiuto e della
mancata esecuzione di un affare procuratogli.
Nelcasodispecieinvecenonsoloilpreponente
non & tenuto a fornire al presunto agente alcu-
nadelle informazioni soprariportate, ma, anzi,
spetterebbe proprio a quest’ultimo fornire alla
mandante le notizie utili affinché larete vendite
(daluicreata) possa svolgere nellamaniera piu
producenteilcompitoaffidatole. Insommapare
evidente che nell’ipotesi prospettata siamo di
fronte ad una attivita libero professionale non
inquadrabile nello schema contrattuale di cui al
1742 e segg. del Codice Civile, con I'importan-
te e fondamentale conseguenza che non do-
vrebbe spettare I'indennita di fine rapporto di
cui all'art. 1751 c.c. strettamente legata all’i-
nequivoca individuazione del rapporto all'in-
terno del contratto di agenzia. Certo qualoraiil
contratto richiamasse gli AEC, I'agente perce-
pirebbe sicuramente il FIRR, laddove versato
dall'azienda, ma difficolta potrebbero comun-
que nascere per il riconoscimento dell’inden-
nita suppletiva e soprattutto per i criteri di cal-
colo da utilizzare per I'indennita meritocratica
inquantonessunaattivitapromozionale sareb-
be direttamente riconducibile a lui. |
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* VUOI RICEVERE GRATUITAMENTE TUTTE LE NOVITA
DI INTERESSE PER LA CATEGORIA, AD ESEMPIO IN
TEMA DI FATTURAZIONE ELETTRONICA,

DI PREVIDENZA ENASARCO,

DI CONTRATTO DI AGENZIA, E MOLTO ALTRO?

Invia una mail a info@federagenti.org
chiedendo di ricevere la newsletter Federagenti per posta elettronica,
sarai sempre aggiornato sulla professione

e sulle novita fiscali e previdenziali di settore
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Prestazioni Integrative Enasarco

Altre prestazioni a favore della famiglia

a cura di Rita Notarstefano — responsavile Federagenti Sicilia Orientale —

Continuiamo con laspiegazione deglialtricon-
tributi previsti dal Regolamento delle Presta-
zioni Assistenziali 2025 a favore della famiglia
le cui domande devono essere presentate dal
1° settembre ed entro il 31 dicembre2025.

BONUS SCOLASTICO

Anche quest’anno la Fondazione eroga a titolo
disussidio scolastico agliiscritti con figlifiscal-
menteacarico(al 100% oal50%)efrequentanti
scuole primarie (elementari), scuole seconda-
riediprimogrado (scuolemedieinferiori), scuo-
le secondarie di secondo grado (scuole medie
superiori) e Universita per 'anno accademico
2025/2026, un contributo di importo progres-
sivo fino ad un massimo di€ 800,00 per nucle-
o familiare cosi determinato:

» €400,00 perunsolofiglioiscritto e frequentante;
» €600,00 per due figli iscritti e frequentanti;
» €800,00 pertre o piufigliiscritti e frequentanti.

Nel caso in cui entrambi i genitori siano iscritti
alla Fondazione € erogato un solo contributo per
nucleo familiare.

La domanda deve essere unica per tutti i figli fre-
quentanti per i quali si chiede il contributo e deve
essere presentata esclusivamente on-line trami-
te 'accesso all'area riservata nel sito Enasarco.
Ne segue che le domande presentate succes-
sivamente all'inserimento di una precedente do-
manda, se riferita ad altrifigli periquali sirichiede
il contributo, non sono considerate valide.

CONTRIBUTO PER ASILINIDO

Allo scopo diintegrare il ventaglio di prestazio-
ni a supporto delle famiglie degliagenti configli,
la Fondazione eroga, agli iscritti con figli in eta
da0a3anniche abbiano frequentato nel perio-
do 1° settembre 2024 — 31 luglio 2025 le scuole
dell'infanzia, sia pubbliche sia private (parifica-
te o legalmente riconosciute), un contributo pa-
ri al 30% della spesa sostenuta per l'iscrizione
agli asili nido fino ad un massimo di € 1.700,00
per nucleo familiare.

Nelcasoin cuientrambiigenitorisianoiscrittial-
la Fondazione, & erogata una sola prestazione.

Proseguiamo ora con altre prestazioni.

Iniziamo con le EROGAZIONI STRAORDINA-
RIE che consistono in contributi che il Direttore
Generale, sentita la Commissione Assistenza e
Previdenza, puo riconoscere agli iscritti che nel
corsodel 2025 abbiano subito eventi pregiudizie-
voli di assoluta gravita e tali da determinare uno
stato di rilevante bisogno economico.

Sitrattadiuncontributodiimportononsuperio-
rea€2.500,00chevienecorrispostoin casodi:

a) danni derivanti da catastrofi per le quali sia
statodichiaratolostatodiemergenzaodica-
lamita naturale da parte degli organi prepo-
sti, cagionati all’iscritto o suoi famigliari con-
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viventi o ai beni immobili o mobili destinati
alla vita famigliare o lavorativa dell'iscritto;

b) eventi pregiudizievoli quali gravi infortuni o
malattie o disagio economico, occorsi all’i-
scritto, al coniuge o ai figli conviventi.

Pud essere riconosciuta una sola erogazione
straordinaria per lo stesso evento pregiudizie-
vole e ad ogni singolo iscritto pud essere rico-
nosciuta una sola erogazione per anno solare
e fino ad un massimo di tre anni consecutivi.

Qualorapiumembridellostessonucleofamiliare,
che siano regolarmente iscritti alla Fondazione
Enasarco, presentino domanda di erogazione
straordinaria per lo stesso evento, la prestazio-
ne sara riconosciuta ad uno solo di loro.

licontributononécumulabile, perlostessoevento,
conil contributo perinfortunio, malattia e ricovero.

Possono accedere alla prestazione anche gli
orfani minorenni di agenti attivi deceduti nel
corsodell’anno 2025 ein possesso, almomen-
to del decesso, di una anzianita contributiva di
almenotre anniallamedesimadata. Intaleipo-
tesi il requisito reddituale € riferito al de cuius.

Le domande sono presentate esclusivamente
on-linesulsitodellaFondazionewww.enasarco.it
tranne nel caso degli orfani minorennidiagenti
attividecedutinel 2025 in cuile domande sono
presentate mediante posta elettronica certifi-
cataall'indirizzoprotocollo@pec.enasarco.itop-
pure con raccomandata A/R indirizzata a Fon-
dazione Enasarco.

Ledomandesonopresentateentroil31/12/2025
ameno che l'evento si & verificato nel mese di di-
cembre 2025, nelqual casoladomanda potraes-
sere presentata entro il 31 gennaio 2026.

E opportuno precisare che le domande sono
oggetto di valutazione insindacabile da parte
del Direttore Generale o0 altro Organo dal me-
desimo delegato.

PERTUTTELEPRECEDENTIPRESTAZIONI
| requisiti contributivi da possedere sono:

» essereuniscrittoinattivitaovveroesseretitola-
re dialmeno un rapporto diagenzia oppure es-
sere titolare di una pensione Enasarco diretta;

* essere in possesso di una anzianita contri-
butivaal 31/12/2024 dialmeno 1 annonell’ultimo
biennio (2023-2024)copertaesclusivamenteda
contributi obbligatori non inferiori al minimale.

requisito reddituale da rispettare per veder
evasa la propria domanda prioritariamente re-
lativamente ad erogazioni straordinarie ed al
bonus scolastico € di € 50.000 come risulta
dal Modello Unico PF2024 (redditi 2023) men-
tre per il contributo per asilo nido € di € 40.000
come risulta dal modello Isee.

Le domande presentate con reddito superiore
al valore di cui sopra o prive, per opzione, della
documentazione comprovante il requisito red-

dituale, possono beneficiare di eventuali con-
tribuzioni residuali in caso di avanzo di budget
per la prestazione richiesta.

Ovviamenteadognidomandavaallegataspeci-
ficadocumentazione prevista nel regolamento.

A proposito di eventi catastrofali'Enasarco ha
previsto anche un CONTRIBUTO PER LAS-
SICURAZIONE EVENTI CATASTROFALI ; in
sostanza la Fondazione eroga un contributo
pari al 100% della spesa sostenuta, per unim-
porto massimo di € 500,00, agli iscritti che nel
corso del 2025 sottoscrivono contratti assicu-
rativi a copertura dei danni a beni di proprieta
dell’iscritto direttamente cagionati da calami-
ta naturali ed eventi catastrofali, quali sismi, al-
luvioni, frane, inondazioni ed esondazioni, che
si verificano sul territorio nazionale.

Il contributo é riferibile a un solo contratto as-
sicurativo ed & erogato se in possesso dei se-
guenti requisiti:

a) per le persone fisiche: essere un iscritto in
attivita, ovvero essere titolare di almeno un
rapporto di agenzia, essere in possesso di
una anzianita contributiva al 31/12/2024 di
almeno 1 anno nell’ultimo biennio (2023-
2024) coperta esclusivamente da contributi
obbligatori non inferiori al minimale;

b) per le societa di persone: essere titolare di
almenounrapportodiagenziaregolarmente
iscritto presso la Fondazione e i singoli soci
illimitatamente responsabili devono essere
in possessodiunaanzianita contributiva pa-
riad almeno 1 anno nell’'ultimo biennio ante-
cedente al 31/12/2024;

c) per le societa di capitali: essere titolare di al-
meno un rapporto di agenzia regolarmente
iscritto presso la Fondazione ed in posses-
so di almeno un anno continuativo di ver-
samenti per il Fondo Assistenza nell’ultimo
triennio e a condizione che il totale dei con-
tributi versati siano non inferiore all'importo
del contributo richiesto.

Il requisito reddituale affinché la domanda ven-
gaevasa prioritariamente &€ sempre di € 50.000,
ai fini IRPEF, risultante per gli agenti persona fi-
sica dal modello Unico PF2024 e per le societa
di agenzia dal modello Unico SC2024 (Quadro
RN, rigo RN1 casella 3) attestante un reddito ai
fini IRES non superiore allo stesso valore.

Ovviamente alla domanda dovra essere alle-
gatalacopiadellapolizza sottoscritta dall’inte-
ressato relativa alla copertura dei rischi da cui
si evince il premio annuo e la copia della quie-
tanzadipagamento del premio o delle quietan-
ze in caso di premio frazionato.

Va anche allegato modello Unico PF 2024 o SC
2024 dacuirisultailreddito relativo allanno 2023.

Le domande sono presentate entro il 31/12/2025
tranne nelle ipotesi di polizze sottoscritte nel mese
di dicembre 2025, nel qual caso la domanda pud
essere presentata entro il 31 gennaio 2026. |
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L'esperto risponde

a cura di Luca Orlando

— Esperto in materia di contrattualistica di agenzia —

Domanda: Il 1° gennaio ho firmato un contratto
di Agenzia a tempo indeterminato come agente
plurimandatario. A meta maggio ho ricevuto da
un’altraaziendaunapropostamoltointeressan-
te e quindi mi trovo nella necessita di liberarmi
dall’'attuale contratto. Devo dare un preavviso
(se si, di quanto visto il poco tempo trascorso)
0 posso scioglierlo con effetto immediato tra-
mite lettera?

Risposta: Il preavviso dadare & quello previsto
dallafonte normativa che regolail suo contratto
di agenzia. Se il contratto € regolato dagli AEC
(siano essi del settore Industria o Commercio)
il preavviso previsto per 'agente plurimandata-
rio & di 3 mesi.

Seil contratto e regolato dal Codice Civileil pre-
avviso e pari ad un mese per il primo anno.
Laformadellacomunicazionedidisdettaéquel-
la prevista nel contratto. Se il contratto non di-
ce nulla a riguardo le consigliamo di inviare la
comunicazione via PEC (in alternativa va be-
ne laraccomandata con avviso di ricevimento).
Le ricordiamo infine che durante il preavviso il
rapporto di agenzia prosegue con gli stessi di-
ritti ed obblighi.

Laddove decidesse di dare disdetta in tronco
I'attuale preponente potrebbe richiederle il pa-
gamento dell'indennita di mancato preavviso e
poiché nel suo casoil rapporto ha avuto una du-
rata inferiore ai dodici mesi, il computo si effet-
tuera “in base alla media mensile delle provvi-
gioni liquidate durante il rapporto stesso”. Se,
come spessoaccade agliinizidel rapporto, i pri-
mi mesi le provvigioni sono state molto basse,
probabilmente I'indennita che rischia di corri-
spondere € modesta.

Per completezza, visto che vuole dare disdetta
persottoscrivereuncontrattoconun’altraazien-
da le consigliamo di verificare se I'attuale con-
tratto preveda o meno un patto di non concor-
renza post contrattuale. Se cosi fosse e se la
nuova azienda fosse in concorrenza con la at-
tuale la situazione sicomplicherebbe non poco.
In ogni caso, anche per valutare piu compiuta-
mente la sua posizione, le consigliamo di rivol-
gersi ad un nostro consulente che le offrira una
piu attenta disamina della questione.

N
FATTURE
AGENTLIT
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Domanda: A dicembre 2024 é cessato su ini-
ziativa della preponente un rapporto ultraven-
tennaleiniziatoamaggiodel 2002. Ho giarice-
vutoil FIRR dall’Enasarco e '’Aziendai primi di
aprile mi ha corrisposto I'lndennita Suppletiva
oltre acirca€ 1.200 a titolo di FIRR peril 2024.
Ho richiesto allora la liquidazione dell'indenni-
ta meritocratica, ma a meta maggio ho ricevu-
to una pec in cuil'azienda affermava che nulla
mi era dovuto a tale titolo. Ho chiesto chiari-
menti telefonici e 'amministrazione miha spie-
gato che non mi & dovuta in quanto la stessa
risultainferiore allasommadellaindennitasup-
pletiva di clientela e del FIRR gia corrisposti.
Che vuol dire? E corretto I'operato dell'azien-
da? Preciso che il contratto richiama gli AEC
del Commercio.

Risposta: Semplificando potremmo dire che
la questione riguarda la relazione intercorren-
te tra le indennita di fine rapporto ed un “tetto
massimo” prefissato dal legislatore e interpre-
tato dalle parti sociali negli Accordi Economi-
ci Collettivi.

L’Accordo Economico Collettivo del Commer-
cio, cosicome lanormativa generale (Art. 1751
c.c.), prevede un tetto massimo per I'inden-
nita di fine rapporto complessivamente dovu-
ta all'agente.

Lindennita meritocratica non é un’indennita
chesisommasempreeinognicasoal FIRR
e all'Indennita Suppletiva di Clientela. Al con-
trario, essa interviene solo se la somma del
FIRR e dell’Indennita Suppletiva di Clientela &
inferiore a un determinato massimale previsto
dall’Art. 1751 c.c.

In pratica, I'indennita meritocratica viene cal-
colata come la differenza tra il massimale
previsto dall’Art. 1751 c.c. e la somma del
FIRR e dell’Indennita SuppletivadiCliente-
la gia corrisposte.

Con una formula semplificata possiamo
rappresentarla cosi: I'Indennita Massima
(IM) dovuta all’agente é pari:

IM=Tetto massimo Art. 1751 c.c.— (FIRR+In-
dennita Suppletiva di Clientela)

Se il risultato di questo calcolo € zero o un
valore negativo, significa che 'importo totale
delle indennita che le sono gia state corrispo-
ste (FIRR + Indennita Suppletiva di Clientela)
ha gia raggiunto o superatoil tetto massimole-

Emetti le tue Fatture
Provvigionali Elettroniche in modo

TOTALMENTE GRATUITO.

Vai sul Sito Internet
www.FattureAgenti.IT
e attiva subito il Tuo Account.

gale previsto. In que-
sto caso, l'azienda
non é tenuta a cor-
risponderle ulterio-
re indennita a titolo
di “meritocratica”.
| criteri per conteggia-
re I'indennita merito-
cratica e stabilire se e
in che parte € dovuta
sono rintracciabili negli artt. 12 e 12 bis dell’A-
EC Commercio del 20 febbraio 2009 tutt’orain
vigore (anche se il 4 giugno u.s. sono stati fir-
mati i nuovi AEC).
Quindi & corretto I'operato dell’azienda?
Sulla base di quanto spiegato, I'affermazione
dell'aziendasecondocuinullaleédovutoatito-
lodiindennitameritocratica“inquantolastessa
risultainferiore allasommadellaindennitasup-
pletiva di clientela e del FIRR gia corrisposti”
potrebbe essere corretta, seil calcolo effettua-
todall’aziendaharilevatochelasommadiFIRR
e Indennita Suppletiva di Clientela & pari o su-
periore almassimale previstodall’Art. 1751 c.c.
Questo massimale non & un valore fisso e va
calcolato sulla base della media delle provvi-
gioni spettanti negli ultimi cinque anni del rap-
porto (o per l'intera durata se inferiore a cin-
gue anni) e non pud superare un importo pari
ad un anno di retribuzione calcolata sulla me-
dia delle provvigioni.

Dato che sitratta di unrapporto ultraventenna-

le e le somme in gioco possono essere signifi-

cative, le suggerirei di:

1) Richiedereilcalcolodettagliato: chiedaall’a-
ziendadifornirle un prospetto di calcolo det-
tagliato, indicando il valore del “tetto massi-
mo” dell’Art. 1751 c.c. che hanno utilizzato,
e come sono arrivati alla conclusione che
FIRR e Indennita Suppletiva di Clientela lo
superano o lo eguagliano.

2) Sirivolgacomunque adunconsulentesinda-
cale qualificato perunaverificaapprofondita
del calcolo e della sua situazione specifica
in quanto la normativa relativa alle indennita
di fine rapporto per gli agenti di commercio
€ complessa e pud presentare sfumature.
Solo con una verifica puntuale dei numeri e
delle condizioni specifiche del suo rapporto
di agenzia, un esperto potra confermare se
I'operato dell’azienda & pienamente confor-
me alla legge e agli AEC. |

INVIO
IMMEDIATO
TRAMITE
CANALE
TELEMATICO SDI
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| contributi previdenziali Enasarco

Modalita, determinazione e
tempistiche del versamento

a cura della Redazione

Fondazione Enasarco deve essere integral-

mente effettuato dall'aziendamandante conri-
ferimento a tutti i soggetti con i qualila stessa ha
in essere un contratto di agenzia attivo. Limpre-
sa preponente, € infatti giuridicamente respon-
sabile del versamento anche per la parte a cari-
co dell’agente. Laliquota del contributo & pari al
17% dell'imponibile provvigionale e deve essere
suddiviso in parti eguali fra Mandante e Agente.

II versamento dei contributi previdenziali alla

Per fare un semplice esempio, se l'agente
emette una fattura con unimponibile di€1.000
il contributo da versare all’Enasarco sara pa-
ri a € 170, di questi 85,00 devono essere ad-
debitati all'agente ed altrettanti alla azienda.
Nel caso concreto quindi I'azienda procedera
al versamento alla Fondazione di € 170 a tito-
lo di contributo, mentre eroghera all’agente €
915,00 di provvigioni (trattenendo appunto gli
€ 85,00 dovuti dall'agente).

Tecnicamente quindi I'agente in sede di predi-
sposizione della fattura dovra esporre I'impo-
nibile (oltre IVA) ed il contributo pari all’8,50%
dell'imponibile evidenziandolo con il segno
meno. La ditta provvedera alla liquidazione

della fattura al netto della parte di contributo
che verra poi riversato ad Enasarco secondo
le modalita che andremo ad indicare.

L'entita complessiva del contributo da versare
annualmente allaFondazione cambiaasecon-
da che I'agente sia mono o pluri mandatario.

Persapere qual € il contributo minimo e/o mas-
simo dovuto dall’agente, I'Enasarco comunica
all’inizio di ogni anno gli importi, chiamati ap-
punto minimali e massimali, con cui stabilisce
le somme minime e massime di contribuzione
dovute dagli agenti.

Per 'anno 2025 il minimale ¢ stato fissato in:

» €507 per'agente operante come pluriman-
datario

» € 1.011 per 'agente operante sotto forma di
monomandatario

Quindi, I'importo provvigionale minimosogget-
to ad obbligo di contribuzione € pariad € 2.982
(2982 /100 * 17 = 506,94 con arrotondamen-
to all’euro superiore) per il plurimandatario e
ad € 5.947 (5947 /100 * 17 = 1.010,99, con ar-
rotondamento all’euro superiore) per 'agente
monomandatario. Laddove I'agente non rag-
giunga tale imponibile sara obbligo dell’azien-
da procedere al versamento dell'integrazione.

Fortunatamenteesisteancheuntettomassimo
oltreilqualel'imponibile provvigionalenonépiu
soggetto a contribuzione Enasarco.

Per I'anno 2025 il massimale é stato fissato in:

* €5.110perl’agenteoperante comepluriman-
datario

« €7.664 per I'agente operante sotto forma di
monomandatario

Quindi, 'importo provvigionale massimo sog-
getto ad obbligo di contribuzione € pari ad €
30.057(30.057/100*17=5109,69 conarroton-
damento all’euro superiore) per il plurimanda-
tarioead€45.085(45.085/100%17=7.764,45,
con arrotondamento all’euro inferiore) per l'a-
gente monomandatario.

Concretamente la “denuncia contributiva” va
effettuata dallazienda mandante attraverso
I'area riservata inEnasarco, compilando on li-
nel'appositadistinta. Inserendo'importodelle
provvigioni dovute in relazione ai propri agenti
il sistema restituira in automatico il calcolo del
contributo dovuto che poi potra essere mate-
rialmente versato attraverso i vari canali di pa-
gamento disponibli e cioe PagoPA o mediante
addebito su su c¢/c bancario.

| pagamenti devono essere eseguiti nel rispetto delle sotto menzionate scadenze:

1° trimestre 2025 (gen-mar)
2° trimestre 2025 (apr-giu)
3° trimestre 2025 (lug-sett)

4° trimestre 2025 (ott-dic)

versamento entro il
20 maggio 2025

versamento entro il
20 agosto 2025

versamento entro il
20 novembre 2025

versamento entro il
20 febbraio 2026

accantonati e non richiesti

e Conciliazione in sede sindacale

s SERVIZI RISERVATI AGLI ISCRITTI ﬂ'é/deta,g,e

e Consulenza sindacale e legale sul contratto di agenzia, con verifica dei relativi mandati

* Consulenza fiscale (tenuta contabilita a condizioni di assoluta convenienza,
Studi di settore, Istanze e ricorsi di rimborso Irap)

¢ Richiesta Liquidazione FIRR Enasarco con verifica estratti conto per richiesta FIRR

e Effettuazione conteggi delle indennita di fine rapporto
* Assistenza stragiudiziale e giudiziale nelle controversie con la mandante

e Verifica del calcolo della pensione Enasarco
e Aggiornamenti sulla professione grazie al nostro sito istituzionale, al notiziario
“Federagenti” e alle newsletters periodicamente inviate tramite posta elettronica

; g —
SKCISAL

CONTATTA
LA SEDE NAZIONALE

TEL 06/5037103
06/51530121

(DAL LUNEDI AL VENERDI
9.30-13.00 / 14.00-18.00)
OPPURE CONTATTA
DIRETTAMENTE

LE SEDI SUL TERRITORIO

Fedezaceute

ACISAL
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