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Adempimenti

Per i prodotti di nicchia
le leve di margini piti ridotti
e della ricerca della qualita

Nel largo consumo
le tariffe sono aggravate
dalla provenienza Far East

Enrico Perticone
Benedetto Santacroce

Per le piccole e medie imprese ita-
lianelarivoluzione dei dazi Usaco-
stituisce un banco di prova pieno di
trappole operative che vanno debi-
tamente considerate in ragione di
tre elementi fondamentali: 1a tipo-
logia di prodotto, il canale di vendi-
ta e l'integrazione di filiera.

In premessa € anche chiaro che
per queste imprese il modello di
vendita & rappresentato da una
esportazione diretta o indiretta ver-
so gli Stati Uniti, in cui gli adempi-
menti doganali all'importazione
sono a carico dell’intermediario ov-
vero del cliente, con il quale, pero,
solo in alcuni casi sono in grado di
intervenire imponendo regole con-
trattuali (si pensi per semplicita alle
vendite in e-commerce tramite
piattaforme ovverola vendita diret-
ta di limitata quantita di prodotto
verso le grandi catene americane).

Tipologia di prodotto

L’impatto del 15% di dazio € da
considerare inrelazione alla tipo-
logia di prodotto. Molte Pmi ope-
rano in settori di nicchia con pro-
dotti di elevata qualita. In queste

Adempimenti
E-commerce

e vendite dirette:
per le Pmi

la tagliola dei dazi

Enrico Perticome
e Bendetto
Santacroce

—a pag. 19

situazioni, le dueleve su cuisi puo
agire sono, da una parte, la ridu-
zione del proprio margine e, dal-
I’altra, una maggiore ricerca di
qualita e di valutazione di tale qua-
lita da parte del cliente. In questo
senso € inutile voler forzatamente
entrare nelle procedure doganali
di importazione perché queste
comportano una struttura diretta
o consulenziale non proporzionata
al business, a meno che I'impresa
nonsiain grado, pagatoildazioin
Usa di rifatturarlo per intero o in
parte al cliente, comprensivo dei
costi di gestione dell’operazione.
Un’altra parte delle Pmi opera su
beni dilargo consumo con acquisti
operati direttamente in Paesi del-
I’Estremo Oriente. Queste imprese
sono quelle pit esposte al rischio
perdueordinidiragioni. Laprima
& che molte di questeimprese ven-
dono prodotti dilimitato valore che
attualmente entrano nelle franchi-
gie doganali Usa (800 dollari), ma
cheinbaseall’ordine esecutivo del
presidente degli Stati Uniti del 30
luglio scorso potrebbero vederselo
sospeso atempo indeterminato.
Laseconda perchéle mercihan-
noorigine diPaesiconaliquote da-
ziaria superiore e per le quali il
semplice transhipment (trasbordo
in Europa o in altro Paese) non
comportal’abbattimento del dazio.
ma anzi ildazio aggiuntivo del 40%,
oltre alle sanzioni previste dall’or-
dine esecutivo del 311luglio scorso.

Canali di vendita

Ulteriore elemento da considerare
¢ il canale di vendita. Nel caso del-
I’e-commerce, i contratti con le
piattaforme danno poche possibili-
taallimpresaesportatrice diinter-
venire sulle modalita di sdogana-
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mento. In effetti, i contratti sono
creati perassorbire tuttiicostidella
logistica, anche se in alcuni casila
piattaforma tende ad addebitare i
costi di importazione al cliente fi-
nale. E chiaro, perd, che 'aumento
dei dazi potrebbe riverberarsi al-
meno in parte sulle condizioni di
utilizzo della piattaforma e quindi
sull’esportatore nazionale.
Diversa ¢ la situazione in cui il
canale di vendita e diretto. In questo
caso, infattil’esportatorehaunac-
cesso diretto al cliente e puo dialo-
gare con luiper verificareladispo-
nibilita ad assorbire parte del rinca-
ro. Anche in questo caso si sconsi-
glia di intervenire sugli adempi-
menti doganali che sono soggetti
alle regole americane e che com-
portano specifici costi di gestione.

Integrazione logistica di filiera
Le Pmi spesso, ancora oggi opera-
no in modo isoiato, ovvero poco
integrato rispetto alla filiera o al
settore diriferimento. Partendo da
questo presupposto & chiaro che
non hanno, da sole, la forza con-
trattuale per imporre regole al-
I'importatore che, perloro, deve ri-
manere sempre e comunque il re-
sponsabile dei dazi Usa.

Sotto questo profilo uno sforzo
dafare, perlimare alcuni costidella
logisticae, sesivuole per tentaredi

sostituirsi all'importatore (cosa

Norme & Tributi
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cheribadiamo nella maggior parte
dei casi si sconsiglia) & realizzare
deile integrazioni trasversali o di
filiera sfruttando gli strumenti
normativi adisposizione (si pensi,
ad esempio, ai contratti direte). In
questo modo aumenta la forza
contrattuale con le case di spedi-
zione e conibrokers doganalicon
effetti positivi sui costi di gestione
di trasporto e di sdoganamento.
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