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Le misure commerciali Usa impongono alle imprese di elaborare nuove strategie fiscali
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a pianificazione fiscale

elavera arma per supe-

rareirischi di aumento

dei prezzi a causa dei
dazi Usa. Con lintroduzione
della nuova fiscal policy intro-
dotta  dall’amministrazione
Trump, le imprese italiane de-
vono ripensare i propri modelli
distributivi: cio significa valu-
tare lopportunita di passare
dall’agire come importatori in-
dipendenti a diventare distri-
butori diretti negli Stati Uniti
(per mezzo o di una societa con-
trollata oppure di una stabile
organizzazione statunitense),
anche per ottimizzare il carico
fiscale complessivo.

Come spesso si usa dire: il
problema puo essere la soluzio-
ne; e proprio il nuovo pericolo
dei dazi potrebbero rappresen-
tare il salvagente per chi ri-
schia di rimanere soffocato dai
costi daziari.

Cio, tuttavia, richiede di po-
tersi garantire una buona assi-
stenza consulenziale da chi& in
grado di conoscere il complesso
sistema fiscale americano. Chi
invece & gia presente con una
propria societa di distribuzio-
nedeve invece valutare se cam-
biare il proprio modello di de-
terminazione del prezzo di tra-
sferimento (vedasi esempio del-
la tabella).

Un sistema che richiede oggi
direndere piu efficiente la cate-
na distributiva dell'impresa.
Non bisogna soffermarsi al so-
loimpatto delle modifiche tarif-
farie, infatti, il cui elenco & agil-
mente consultabile attraverso
il sito dedicato alla Harmoni-
zed Tariff Schedule (“HTSU-
S”), disponibile sul portale go-
vernativo all’indirizzo
hts.usitc.gov, bensi avere at-
tenzione a tuttala serie di effet-
ti che tali modifiche tariffarie
comportano per le aziende.

Cosasta accadendo nel si-
stema fiscale Usa. La scelta

degli States potrebbe non esse-
re solo di breve periodo, bensi
attuazione di una revisione so-
stanziale dell'intero sistema fi-
scale americano.

Secondo la piattaforma pro-
grammatica presidenziale, la
riscossione dei dazi potrebbe
essere affidata in futuro a una
nuova autorita fiscale denomi-
nata “External Revenue Agen-
cy”, che sostituirebbe 1“Inter-
nal Revenue Service” (Irs).

Al di 1a dell’effettivo svilup-
poistituzionale, tale proposta
riflette una strategia economi-
caorientata a trasferireil cari-
co fiscale dal valore generato
internamente (imposte diret-
te) alla produzione estera (da-
zi doganali), rappresentando
un segnale strutturale di pro-
tezionismo selettivo.

In parallelo, viene avanzata
I'ipotesi di una nuova riduzio-
ne dell’aliquota federale
sull'imposta sul reddito d’im-
presa al 15% (gia ridotta nel
2017 dal 35% al 21%). E plausi-
bile, cosi, che i maggiori introi-
tidoganali vadano a compensa-
re parzialmente la nuova dimi-
nuzione di gettito.

Cosa devono fare le im-
prese italiane. In tale scena-
rio americano, leimpreseitalia-
nedevono guardare alla gestio-
ne ottimale del carico fiscale
complessivo, attraverso un ac-
curato tax planning. Un’oppor-
tunita spesso sottovalutata,
ma potenzialmente rilevante,
& rappresentata dall'impiego
del Chapter 99 del’HTSUS,
che permette, tramite codici ag-
giuntivi (es. 9903.01.34), di ac-
cedere a esenzioni o riduzioni
daziarie, in particolare per pro-
dotti con contenuto di origine
statunitense superiore a deter-
minate soglie.

L’aggiornamento del Cargo
Systems Messaging Service
(CSMSn. 64649265) hareso di-
sponibili ulteriori codici “99”
agevolati.

La corretta classificazione e
I'identificazione del contenuto
di origine Usa diventano quin-
di strumenti essenziali perlari-

duzione dell’onere doganale e
quindi dei prezzi di acquisto
dei prodotti necessari al ciclo
produttivo o distributivo delle
imprese nazionali.

Ilsistemadel valore doga-
nale. Dal punto di vista valuta-
tivo (ovvero, di determinazione
della base imponibile ai fini
dell'imposizione  doganale),
strumenti consolidati come il
First Sale for Export possono
generare risparmi significati-
vi.

In presenza di catene di for-
nitura triangolate (ovvero, pri-
mo cedente italiano, cessiona-
rio intermediario italiano,
cliente finale americano), e a
fronte di documentazione ade-
guata, & possibile assumere co-
me valore doganale il prezzo
della prima cessione (ovvero,
tra il primo cedente italiano
ed il cessionario intermedia-
rioitaliano nell’esempio di cui
sopra), generalmente inferio-
re a quello praticato al distri-
butore finale (ovvero, tra ces-
sionario intermediario italia-
no ed il cliente finale america-
no).

Alternativamente, si pud
far riferimento al Transaction
Value of Identical or Similar
Goods (TVIS), molto utilizza-
to nell’ambito della moda, do-
ve al ricorrere di particolari
condizioni & possibile non uti-
lizzare il valore della transa-
zione (Transaction Value) ma
$uun prezzo per merce compa-
rabile in base al metodo del
Transaction Value of Identi-
cal or Similar Goods - e che
permette di ottenere risparmi
anche significativi in termini
di costo daziario.
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Isettori alimentari. Peril
comparto delle bevande alcoli-
che, il Craft Beverage Moder-
nization Act (CBMA) consen-

Distibutore Iimite risk vs fully fledged

te agevolazioni specifiche, sia ~ COMPposizione delle voci Distributore  Distributore  Distributore
in termini di aliquote ridotte del prezzo di trasferimento limited risk  limited risk fully fledged
sia per quanto riguarda i limi- (ante dazio)  (post dazio) (post BT)
ti quantitativi esenti. La ge- i i i
stione dei contingentideve pe- Costo produzione in Italia* 100 100 85
10 essere supportata daun cor- . .
retto ﬂussgpdocumentam e Prezzo di rivendita in USA 150 150 450
gf ;;f;g,?ggﬁt'o di 1mportato- - prezzo di trasferimento 110 14110) ks

Le transazioniinfragruppo _ Bageline Tariff (BT) dazio 10% 11 9,35
rappreseqtano un ulteriore
ambito d’intervento. In pre-  Costo beni + tariffa 110 129 102,85
senza di una documentazione
di transfer pricing coerente, Costi operativi distributore USA* 1li5) 1l 30
meglio se supportata da un ) )
Advance Pricing Agreement Utile gruppo (ante imposte) 85 24 2565

{ADA) oo PTRQ A naaaihilain_
WAy 0N i, C POSSItLIC I

fluenzare legittimamente il * Nell'esempio del distributore fully fledged uns serie di funzioni (marketing, rischio magazzino ecc.)
valore doganale e ridurre I'im- sono trasferite dalla societa produttrice Italiana alla societa di distribuzione controllata americana
patto daziario. L’interazione
tra politiche fiscali e doganali
richiede una governance inte-
grata tra uffici tributari e
compliance trade.

La gestione logistica in-
telligente puo aiutare. Tra
gli strumenti di natura logi-
stica e procedurale, & opportu-
no pensare ai c.d. Bonded
Warehouse, o al Duty Draw-
back e ancora alle Foreign
Trade Zones. Non va trascura-
ta infine la componente loca-
tion-based: alcuni stati fede-
rati, come la Georgia, offrono
pacchetti di incentivi fiscali e
contributivi, infrastrutture
logistiche avanzate e costi
operativi contenuti, che posso-
no compensare 'onerosita del-
le barriere tariffarie. Il salva-
gente per le imprese puo dun-
que essere rappresentato dal-
lo stesso contesto normativo
USA, che impone un cambio di
paradigma: da una gestione
passiva dell'importazione a
una strategia integrata che
unisca competenze fiscali, do-
ganali e logistiche. Un siste-
ma di forward looking che pro-
prio il legislatore italiano ha
imposto di recente con gli as-
setti organizzativi per preveni-
re le crisi d'impresa, nei quale
perimetroentra la programma-
zione fiscale e budgettaria.
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