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Una analisi dell'Isvet sui vantaggi e svantaggi tra contraenti piccoli e meno piccoli 

Se gli ordini della grande impresa 
facessero guadagnare il fornitore... 

L'istituto, con una indagine sul gruppo Eni, fa nuova luce sul vecchio argomento della politica degli acquisti - Si adotta il punto di vista 
della interdipendenza e dell'interesse reciproco - Il progetto persegue l'idea della razionalizzazione - Quattro gruppi tipologici 

ROMA — La piccola e media 
Impresa che fornisce è sfrut
tata o beneficia della divisio
ne del lavoro? Non esiste una 
risposta alla domanda. Le 
differenze di forza economi
ca e di posizione nel mercato 
non sono differenze fra clas
si sociali e l'oggetto dello 
scambio non è la forza lavo
ro—o almeno, non in preva
lenza — per cui la specializ
zazione tecnica ed altre con
dizioni possono rendere for
te, in termini di mercato, 
una piccola impresa. Ma se 
la risposta alla domanda «chi 
ci guadagna» non esiste, c'è 
pero il problema, forse uno 
del più grossi di una organiz
zazione produttiva come 
quella italiana oggi. 

L'ISVET, istituto di ricer
ca che lavora ormai da oltre 
un decennio sull'organizza
zione Imprenditoriale, ha 
fatto una Indagine sulle 
«strategie di acquisto della 
grande Impresa nell'evolu
zione dei sistemi produttivi*. 
Il rapporto sarà presto di
sponibile anche a stampa; 
abbiamo potuto prendere ad 
oggi visione solo delle bozze. 
L'indagine è stata svolta sul
le imprese che fanno capo 
all'Eni. Il fatto che 11 punto 
di vista esaminato sia quello 
della grande impresa accre
sce, in certo senso, l'interesse 
del lavoro; infatti ne esce un 
inventario di vantaggi e 
svantaggi per i contraenti, si 
adotta il punto di vista della 
Interdipendenza e del van-
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taggio reciproco nella divi
sione del lavoro che dovreb
be condurre — è l'ipotesi di 
fondo — a forme qualificate 
di «cooperazione» fra grande 
Impresa acquirente e impre
se fornitrici. 

Che si tratti di una ipotesi 
astratta non toglie niente al
la sua validità: la ricerca per
segue un progetto di razio
nalizzazione. L'Importante, 
del resto, è che il progetto 
non nasconda la realta da 
cui si parte. 

Nella ricerca ISVET ciò 
non avviene, dopo avere rag
gruppato le imprese esami
nate In quattro gruppi tipo
logici, si mette in evidenza 
che solo un gruppo (il mino
re per volumi di attività) 
pratica una politica di acqui
sti orientata alla collabora
zione attraverso accordi che 
hanno come scopo quello di 
ridurre i costi dell'acquiren
te contribuendo allo svilup
po delle imprese fornitrici In 
quattro modi: trasferendo 

loro tecnologia o aiutandoli 
ad acquisirla; sviluppando 
complementarietà fra le pro
prie tecnologie e quelle del
l'Impresa fornitrice, con ac
cordi di commercializzazio
ne per ampliare le vendite; 
sollecitando economie me
diante allargamento delle 
quantità prodotte. 

D'altra parte, l ricercatori 
dell'Isvet mettono in eviden
za che «In nessun caso abbia
mo rilevato un incisivo con
tributo della funzione ap

provvigionamenti all'inno
vazione del prodotto se non 
con stretto riferimento al 
singoli componenti nelle 
aziende dove esistono più 
stretti rapporti di collabora
zione con 1 fornitori». Ed 
inoltre i rapporti fra approv
vigionamenti fra ricerca e 
sviluppo «In genere sono ine
sistenti o consistono In atti
vità di consulenza attuate da 
ricerca e sviluppo verso gli 
approvvigionamenti». 

Queste osservazioni sul 
mercantilismo con cui le 
grandi imprese gestiscono i 

rapporti con 1 fornitori sono 
rese più interessanti proprio 

fierché fatte in relazioni alla 
potesl di riduzione dei co

sti/aumento de| profitti de
gli acquirenti. È come dire: 
allo sfruttamento (riduzione 
del prezzo di acquisto a pari
tà di quantità e qualità di 
prodotto) esiste sempre l'al
ternativa di una gestione più 
razionale degli scambi. Que
sta può attuarsi per mezzo 
del contratto, del program
ma, degli scambi tecnici. 

L'Incidenza degli acquisti 
sul fatturato varia dal 52% 
delle imprese meccaniche al 
71% della cellulosa; dal 43% 
delle attività poligrafiche 
editoriali al 73% della chimi
ca e derivati del petrolio. 
L'incidenza media è aumen
tata dal 54% al 60% in dieci 
anni. Ridurre i costi negli ac
quisti del 5%, cosa non diffi
cile, può fare la differenza di 
stare sul mercato o fallire 
per l'impresa. 

Si tratta di un capitolo del
la più vasta questione del
l'interdipendenza sul merca
to. Affrontarlo per mezzo di 
contratti-programma, come 
suggerisce la ricerca, non si
gnifica porre alternative alla 
concorrenza. Significa met
tere la concorrenza ed il libe
ro mercato sopra una base 
più alta, in una sfera dove ci 
sia meno posto per l'improv
visazione ed un po' di più per 
l'uso di metodi analitici e ra
zionali. 

Renzo Stefanelli 

ROMA — Franchising una 
parola che sta diventando di 
moda e che rischia, come 
sottolineano molti esperti 
dell'lsdl (Istituto della distri
buzione italiana), di divenire 
una sorta di vestito buono 
per tutte le stagioni, e per 
tutte le taglie. Per il settore 
distributivo commerciale so
no In molti ormai a dire che 
la traduzione più aderente 
non possa essere che: «Affi
liamone». Che cosa vuol dire? 
Proviamo a spiegarlo. Fran
chising può essere definito 
una integrazione contrat
tuale tra aziende autonome. 
funzionalmente comple
mentari, strutturate a siste
ma organico. 

Ancora più chiaramente: 
una integrazione reale tra 
produttore (in senso lato) e 
punto di vendita ciascuno 
dei quali parte essenziale 
della coproduzione. Infatti 11 
franchising può avvenire tra 
azienda industriale e azien
da di commercio al dettaglio; 
tra industrie e aziende di 
commercio all'ingrosso; tra 
aziende all'Ingrosso e al det
taglio od anche tra aziende 
al dettaglio del settore della 
grande distribuzione e quelle 
al dettaglio di minore entità. 

In sostanza il fulcro dell'i-
dea-franchlsing è quello di 

Franchising, una parola difficile 
per una affiliazione facile 

Una delle possibilità offerte alla distribuzione commerciale per sopravvive
re e ammodernarsi - Una soluzione non buona per tutte le occasioni 

Alcuni esempi di franchising 
D La Benatton opera un sistema <t affiliazione commerciale nell'abbiglia

mento informale sotto diverte insegne (Jean's West Tornato, 012. My 
Market. Merceria, Ssiey, ecc.) su scala internazionale. A metà 1982 i 
punti di vendita affiliai» in Italia sono 1200. 

• La Bosch i un'industria multinazionale dì origine tedesca, spedalizzata 
• nei settori auto a «fai da te». In alcuni paesi ha avviato interventi sull'im

magine dei punti vendita che commercializzano i suoi prodotti. 
D La Buffetti è un gruppo di dodici società che operano nel campo delle 
- fornitura per ufficio a fanno capo alla Luigi Buffetti spa. In Italia i punti di 

- vendita, tutti affittati, sono 6S0. 
D La Croff Nuova gestisca punti d vendita al dettagfio di tessuti e articoli 

par la casa con un'immagine fortemente caratterizzata. Oltre a 28 punti efi 
vendita propri, a metà 1982 ne ha già 24 affiliati, secondo una formula 
avviata nel 1979. 

D La Oa.Mag. (Gestione Magazzini), costituita nel 1973. gestisce 60 
discout alimentari «Metàa nel Nord Italia, in passima parte affiliati. 

D L'Intentando è la divisione della Standa che si occupa di affiliazione 
- commerciale. Il «.progetto affiliazione» deOa Standa à del 1970. Il 18 1971 

si realizza a Voghera la prima unità pilota. A metà 1982 i punti di vendita 
affiliati tono 136 e quelli csomministrati» 17. con una superficie di vendita 
complessiva di 61.000 mq.. 

D La Levi's Europe Continental Division opera nel settore defl'abbigtiamen-
to informale. É presente in numerosi punti di vendita con un proprio 
sistema espositnro a marchio LevTs fortemente caratterizzato a integrato. 

D La Rinascente svolge attività molto dhrersmeate nel campo oeUa grande 
distribuzione (grandi magazzini a reparti, magazzini popolari, ipermercati, 
supermercati, etc). Dal 1975 ha sviluppato la formula dell'affiliazione 
commerciale «Upim più Supermercato*. A metà 1982 i magazzini affiliati 
sono 40 con una superficie complessiva di 35.000 mq . 

• La Roba di Kappa. divisione deU'Mct. produce abbigliamento informale. 
che dal 1981 viene distribuito anche attraverso un sistema di affiliazione 

- commerciale a diffusione internazionale. A metà 1982 i punti di vendita 
affiliati in Italia sono 125. 

D La Végé è un consorzio di unioni volontarie tra grossisti e dettaglianti del 
settore alimentare: 247 dei quali fanno capo alla nuova forma di «associa
zionismo contrattuale*. 

avere, da una parte, una or
ganizzazione centrale capa
ce di «produrre», con sostan
ziali economie, servizi spe
cializzati; valutazioni di 
mercato; pianificazioni; con
trollo della pubblicità e così 
via e, dall'altra parte, una 

organizzazione che metta a 
disposizione delP«affilìante» 
un centro snello ed efficien
te, decentrato e a diretto 
contatto con il mercato. In 
sostanza «'«affiliato» diventa 
prestatore di professionalità 
commerciale a bassi costi. 

Ma un matrimonio di que
sto tipo è sempre valido? Co
me dicevamo all'inizio, il 
franchising non è la risolu
zione, la panacea, del proble
mi della distribuzione com
merciale; ne è solo un aspet

to. In sostanza l'affiliazione 
sembra essere valida solo 
quando si determinano que
sti elementi: formula distri
buti vo-commerciale origina
le e differenziata; impossibi
lità di ottenere gli stessi ri
sultati quantitativi e quali

tativi da uno dei due attori 
singolarmente. (Se c'è effi
cienza e capacità professio
nale tale da gestire in manie
ra diretta l'impresa a che 
serve la formula franchi
sing?). In estrema sintesi 11 
processo di affiliazione deve 
muoversi lungo questi tra
gitti: identificazione del pro
blema commerciale da risol
vere; la ricerca dell'afflllato-
tipo; elaborazione di una 
strategia e di un piano di svi
luppo; ricerca e formazione 
degli affiliati per giungere, 
poi, ad un piano di gestione 
dell'intera affiliazione com
merciale. Fatto questo, il 
viaggio non è finito in quan
to rimangono da affrontare i 
problemi connessi con la 
strutturazione fisica degli 
affiliati, la gestione com
merciale delle merci con tut
te le implicazioni dell'offer
ta, del sistema dei prezzi, del 
dislay (disposizione dei pro
dotti), per finire con la pro
mozione delle vendite. Se a 
tutto ciò riusciamo ad ag
giungere un valido progetto 
di immagine del sistema-af
filiazione il gioco è fatto. Al
meno per una parte conside
revole della nostra rete di
stributiva commerciale. 

Renzo Santellì 

Servizi reali, pochi alle imprese 
niente alla agricoltura 

L'esempio clamoroso delia ricerca su come sbucciare in minor tempo il pomo
doro S. Marzano - In Italia un ricercatore su mille aziende agricole 

ROMA — L'impresa agricola 
italiana ha a sua disposizio
ne i servizi reali che le sono 
necessari? La risposta non 
può che essere negativa se si 
considera lo squilibrio cre
scente fra una sempre mag
giore richiesta di servizi e 
una offerta estremamente 
inadeguata. È questo uno del 
freni più forti allo sviluppo 
del nostro settore primario, 
se si considera che in media 
nell'agricoltura del paesi 
della Cee vi è un tecnico ogni 
260 aziende, mentre in Italia 
il rapporto è di uno a mille. 
Recentemente decine di mi
liardi sono stati spesi per 
una ricerca su un prodotto 
tipico della nostra agricoltu
ra: i pomodori San Marzano. 

Ma rinnovazione che è 
stata introdotta sulla base di 
questa ricerca non riguarda-
va affatto il miglioramento 
della qualità e della quantità 
del prodotto agricolo, ma la 
produzione di un tipo di po
modoro che potesse essere 
sbucciato nel minor tempo 
possibile per poter Inscatola-
rt più rapidamente 1 «pelati». 
La ricerca compiuta su un 
prodotto agricolo si è risolta 
cosi a tutto vantaggio del
l'Industria di trasformazio
ne. 

Il livello del servizi a di

sposizione dell'agricoltura si 
presenta, quindi, assai basso: 
in campo nazionale manca 
una politica organica e più 
della metà delle Regioni non 
prevede alcun intervento per 
sostenere questi servizi indi
spensabili. 

Per Nicola Ponzi, dirigen
te della Confcoltlvatorì, si 
impone oggi un salto di qua
lità nell'agricoltura italiana, 
nel senso di dare vita ad una 
politica di servizi in un mo
mento in cui sta mutando da 
una parte l'offerta tecnologi
ca e dall'altra la domanda da 
parte delle imprese agricole, 
sempre più esposte alla com
petizione di mercato. Sono 
servizi che chiamano in cau
sa le trasformazioni profon
de che avvengono oggi nel 

mondo della produzione, an
che di quella agricola, e che 
derivano dai sistemi di infor
mazione, dalla nuova biolo
gia e genetica moderna, dal
l'impiego dell'energia alter
nativa e rinnovabile, dall'ap
plicazione dell'elettronica in 
agricoltura. 

Ce, quindi, una fortissima 
esigenza di predisporre ser
vizi rivolti soprattutto alle 
imprese agricole, per con
sentire alle aziende di ogni 
dimensione di orientare la 
produttività, la loro produ
zione al meglio rispetto alle 
richieste di mercato, di ga
rantire un livello adeguato 
di reddito, valorizzando U la
voro dei coltivatori. 

L'insieme delle Imprese 
agricole — sostiene Massimo 

Bellotti, vice presidente della 
Confcoltivatori — deve esse
re messo in grado di interve
nire nel processo formativo 
dell'innovazione — dalla ri
cerca scientifica alla produ
zione tecnologica fino alla 
applicazione della innova
zioni nelle aziende — per 
orientare le scelte all'effetti
vo progresso dell'agricoltu
ra. E, quindi, necessaria una 
gestione pluralistica dei ser
vizi per l'agricoltura nella 
quale le organizzazioni pro
fessionali svolgano un ruolo 
di promozione e di parteci
pazione in un quadro di prin
cipi che riguardi l'ambito 
nazionale e le articolazioni 
regionali. 

Bruno Enriotti 

La capitaliz
zazione delle 

società 
cooperative 

ROMA — La maggior parte delle società cooperative restano im
prese di servizi o, oliando producono, -a prevalente apporto di 
lavoro-, questo limite di capacità imprenditoriale è ora uno degli 
obiettivi del movimento cooperativo sollecitato dallo sviluppo tec
nologico che rende la dismiti l i t t di capitale essenziale anche 
neUTinuum di servizi e, in ogni caso, arbitra del costo e della 
scala diproduzione. La Hi—capacità di pi—iuo*m roeeapasto-
ne dipende da questo. La quatsionc * alata affrontata a fondo in 
diverse aedi e, nei tuo compitale, in un recente incontro di «tedio 
della Lega regionale emiliana i cui materiali sano ora MJaMicaU 
in un apposito volume delta rivista •Matecon» (a. 471*4, distri
buito In libreria). Fra I contributi pia rilevanti, te relazioni di 
Adriano Zrattì, Frani.tatù Galiano, Gustavo Minervint, Armando 
Sarti e Franco Piro. * 

Ora l'impresa 
entra anche 

dentro la Osi 
ROMA — La legge per il finanziamento delle nuove coopera
tive Industriali, conosciuta come Jtfarcora, ha messo in moto 
anche la Cisl. Era noto che questa organizzazione, anziché 
coordinare la propria attività con le centrali dell'impresa 
cooperativa, intende agire direttamente: già svolge attività 
diretta di promozione delle cooperative tramite un ente, il 
Cenasca, ed ora annuncia anche la costituzione di un proprio 
consorziu, forse anche di una apposita Federazione delle coo
perative. 

In un convegno Interno tenuto di recente Mario Colombo 
ha detto che «la Osi attribuisce rilievo strategico all'autoge
stione e alle cooperative— Il sindacato ha bisogno di affian
care alla tradizionale cultura rivendicatlva una nuova cultu
ra della gestione». Nella medesima occasione 11 dirigente del 
Cenasca Prato si è detto convinto che le società finanziarie 
per la gestione degli Interventi «devono avere una composi
zione pluralistica ed unitaria» ma ha posto in dubbio questa 
possibilità, indicando in una società Cenasca-Confcooperati-
ve (la centrale cooperativa di ispirazione cattolica) la soluzio
ne «di ripiego* che verrebbe adottata. 

I dirigenti della Cisl si richiamano ad aspetti generali della 
politica sindacale, come 11 protocollo sulle relazioni firmato 
con l'Irl, 11 quale prevede appunto il ricorso allo strumento 
dell'autogestione per affiancare le ristrutturazioni Industria
li e ridurne le conseguenze sull'occupazione. L'Iri, attraverso 
la società Spi, prevede appunto di sviluppare servizi di sup
porto a nuove imprese che rilevino attività da aziende in crisi 
o ne promuovano di sostitutive, in nuovi campi. 

Anche la CUI pensa a consorzi nazionali di imprese auto
gestite — ad esempio, nel settore vestiario, dove già esistono 
numerose cooperative — per potenziare sul piano commer
ciale l'iniziativa dei lavoratori. La questione delle dimensio
ni, sul plano commerciale e finanziano, è un problema aper
to per tutte le Imprese coop, vecchie e nuove, le quali rischia
no di restare nelle retrovie del mercato qualora non si orga
nizzino su ampia scala. 

Sul piano organizzativo, viene annunciata la creazione di 
•dipartimenti dell'autogestione* e della «diciottesima federa
zione di categoria*, quella del lavoratori soci. •< -

Cario Picozza 

Risparmiatori 
di capitale 

(per obbligo) 
Indagine tra i piccoli imprenditori della provincia di Sien 
Macchine utilizzate allo stremo, poca conoscenza del nuov 

Dal nostro inviato 
SIENA — Piccole Imprese, rinnovo tecnologico, ricerca di nuovi mercati. Un microcosri 
estremamente variegato in cui si incontrano situazioni proiettate già verso gli anni 2000 
aziende ancora legate a vecchi schemi produttivi e gestionali. Un settore economico estrem 
mente Importante, specialmente per quanto riguarda l'export ed In particolare 11 tessu 
economico toscano, ma di cui spesso è difficile avere un quadro certo ed aggiornato p 
definire interventi di programmazione economica. L'amministrazione provinciale di Sie 
per fare chiarezza sulla real
tà del proprio territorio ha 
commissionato al professori 
Roberto Ruozl, Rocco Corl-
gllano e Luciano Munari del
la Università «Bocconi» di 
Milano una ricerca sulle 
1.330 imprese della provincia 
di Siena con un numero di 
addetti tra 6 e 99. 

Tra queste è stato estratto 
un campione di 161 aziende 
alle quali è stato distribuito 
un questionario con la colla
borazione delle associazioni 
di categoria degli Industriali 
e degli artigiani. L'indagine, 
realizzata tramite interviste, 
ha riguardato quattro punti 
fondamentali: le cause che 
determinano, all'interno di 
un'impresa, l'introduzione 
di un'innovazione tecnologi
ca; gli ostacoli che si frap
pongono - all'introduzione 
dell'innovazione; gli effetti 
che l'Innovazione produce 
sulla singola impresa e sul 
sistema industriale in cui es
sa è inserita; i possibili inter
venti dell'ente pubblico per 
favorire la diffusione dell'in
novazione e, più in generale, 
lo sviluppo delle piccole e 
medie imprese. 

Dall'indagine emerge che 
il 50% delle aziende intervi
state dispone esclusivamen
te di macchine a controllo 
manuale, mentre l'i 1,3% as
socia a queste anche macchi
ne a controllo numerico ed il 
17,4% dispone anche di mac
chine a controlio elettronico. 
I macchinari più sofisticati 
si trovano in prevalenza nel
le imprese più «giovani» o In 
quelle più «anziane». Nelle 
prime perché gli impianti so
no, stati acquistati in tempi 
più recenti, nelle seconde 
perché ormai erano stati 
ammortizzati i costi delle 
vecchie attrezzature e si è 
approfittato della possibilità 
di acquistare strumenti con 
un maggiore contenuto tec
nologico. ' - - - " 
= I tempi di rinnovo del par
co macchine tendono ad av
vicinarsi alla vita media dei 
macchinari. Si cerca di 
sfruttarli fino al limite del 
possibile, rinunciando ad un 
celere aggiornamento tecno
logico, anche se II 44,4% de
gli intervistati dichiara che 
vi sarà un'accellerazlone nel
la cadenza dei rinnovi. • -

Le motivazioni che spin
gono le Imprese senesi ad In
vestire in tecnologia sono, In 
ordine di importanza, quella 
di tenere il passo con l'evolu
zione tecnologica, quella di 
ampliare la capacità produt
tiva e, buon'ultima, quella di 
ridurre l'occupazione. 

Tra le aziende senesi risul
ta, comunque, estremamen
te basso il tasso di conoscen
za delle più recenti novità 
che interessano i settori spe
cifici di ogni intervistato. Ad 
una specifica domanda su 
quali fossero le ultime novità 
relative al proprio settore il 
38,5% degli imprenditori 
non ha saputo dare una ri
sposta ed il 29,2% ha dato ri
sposte vaghe. 

Eppure molte delle azien
de che non hanno fornito ri
sposte soddisfacenti sono 
dotate di impianti di produ
zione con un buon tasso di 
tecnologia. L'eventuale ca
renza di processi Innovativi 
quindi non può essere impu
tata esclusivamente alla di
sinformazione, anche se una 
maggiore conoscenza di ciò 
che sta accadendo nei vari 
settori produttivi tipici della 
provincia dovrebbe permet
tere una maggiore innova
zione dei mezzi di produzio
ne. 

Per quanto riguarda 11 
fronte finanziarlo dall'inda
gine emerge che le imprese 
senesi ricorrono in prevalen
za all'autofinanziamento, ri
volgendosi alle banche scio 
quando 11 bisogno di denaro 
assume dimensioni rilevan
ti. 

Il credito agevolato è con
siderato in maniera favore
vole solo da un terzo delle 
imprese intervistate. Esiste 
comunque una forte correla
zione tra credito agevolato 
ed Innovazione tecnologica. 
Pertanto Indirettamente 11 
suo sviluppo può portare le 
aziende ad essere più compe
titive sul mercato. 

Per quanto riguarda la 
formazione del personale si 
preferiscono soluzioni Inter
ne alle imprese piuttosto che 
corsi di specializzazione or
ganizzati all'esterno. E l'am
ministrazione provinciale 
infatti sta puntando ad un 
coinvolgimento delle Impre
se e delle loro associazioni 
per questo tipo di intervento. 

Piero Benassai 

Impresa-mini, 
come si 

calcola l'Iva 
L'art. 2,6° comma, del decreto legge 19 dicembre 1984, n. i 
(Pacchetto Vlsentlnl) prevede un regime agevolato per qi 
contribuenti che hanno conseguito nell'anno precedente 
spettlvamente al 1985 (pertanto, l'anno di riferimento é 
1984), al 1986 (anno di riferimento è il 1985) e al 1987 (l'an 
di riferimento è il 1986) un volume di affari non superiori 
18 milioni. Questa agevolazione si applica anche per un si 
anno poiché è rapportata al volume d'affari, totale inca 
meno l'Iva, conseguito nell'anno precedente. Per coloro e 
iniziano l'attività nel triennio 1985/8711 riferimento è il vo 
me d'affari che verrà indicato nella dichiarazione di Ini 
attività. 

Questo regime non si applica agli esercenti arti e profess 
ni in quanto per espressa disposizione è riservato In via esc 
siva a coloro che esercitano imprese commerciali, e ciò 
coloro che producono un reddito d'impresa. 

Il comportamento fiscale di questi operatori dovrà ess 
Improntato nel modo che segue: 

1) Fatturazione — Sono esonerati dall'obbllgo di emlssii 
della fattura. La fattura deve essere emessa se viene rlchie 
dal cliente; — 

2) Registrazione vendite — Sono tenuti a registrare 
incassi nel registro del corrispettivi; 

3) Acquisti — Sono esonerati dall'obbllgo di registrazd 
della fattura d'acquisto. Le fatture d'acquisto debbono ess 
numerate progressivamente e conservate. Nel caso in cu 
sono acquisti di beni ammortlzzabili in più di tre anni 
stessa cosa vale per le locazioni finanziarie e 1 noleggi di 
beni purché la durata del relativi contratti non sia Inferi 
alla metà del periodo di ammortamento) le fatture d'acqu 
debbono essere allegate in originale o In copia fotosta 
alla dichiarazione annuale. Nelcaso In cui si ha diritto 
altre detrazioni analitiche (Imposta afferente l'affitto i 
zlenda, le lavorazioni eseguite da terzi, le prestazioni ricev 
in dipendenza di rapporti di mediazione) il registro d 
acquisti deve essere regolarmente tenuto; 

4) Altro obblighi — Rimangono gli obblighi di emissl 
delle ricevute fiscali e delle bolle d'accompagnamento; 

5) Cespiti ammortlzzabili — Le quote di ammortarne 
dei beni ammortlzzabili in più di tre anni sono deduci 
Indipendentemente dalla tenuta dei beni ammortlzzabili 

6) Forfetizzazione — Il calcolo dell'Iva dovuta avviene 
le stesse regole che vigono per l forfetari. Al contribuì 
minimi compete la detrazione forfetaria, con l'applicazi 
delle percentuali, secondo i vari settori di attività, indi) 
nella tabella A allegata al decreto n. 853 e tutte le altre de 
zioni analitiche; 

7) Aliquota media — I commercianti al minuto che el 
tuano promiscuamente cessioni di beni soggetti ad aliqt 
diverse possono determinare l'imposta da versare applic 
do un'aliquota media pari al rapporto fra l'ammontare ci 
plesslvo dell'imposta afferente gli acquisti dei beni desti! 
alla rivendita ed il complessivo ammontare imponibile d 
stessi. L'aliquota media cosi ricavata va applicata all'i 
montare del corrispettivi per scorporare l'Iva. Sul corris 
tivo imponibile ottenuto (corrispettivo-Iva incorporata 
calcola, utilizzando per la seconda volta l'aliquota me 
l'Iva relativa e su quest'ultima si applica la percentuale 
fetaria di detrazione. Nel caso in cui viene utilizzata ralle 
ta media si è obbligati alla tenuta del registro degli acqi 
ed alla annotazione sullo stesso delle fatture relative 
acquisti dei beni destinati alla rivendita, sia pure con la. 
Indicazione del numero ad esse attribuito, dell'ammon 
imponibile e della relativa imposta; 

8) Facoltà — Il regime agevolato è facoltativo; 
9) Agevolazione — L'agevolazione riguarda solamente 

va. - . , 

Girolamo I 

Quando, cosa, dove 
OGGI — «L'energy saving nell'industria» e il tema di un co 
gno che si svolgerà oggi a Bergamo, li convegno è organi? 
dal Consorzio Accam, dalla Camera di commercio locale e 
l'Assessorato industria della Regione Lombardia. Palazzo I 
tratti e Manifestazioni • Sala Maggiore • Via Petrarca, 10 - Bc 
mo. 

OGGI — Promosso dal Gea (Energy and agricolture grou 
con il patrocinio del ministero dell'Agricoltura inizia og 
corso •Alimentazione e salute». Vìa Collina, 48 - Roma. 
MERCOLEDÌ 10 — Organizzato dal Pei si terrà il conve 
«Energia: una risorsa da risparmiare. Risparmio energeti 
qualità dello sviluppo». Residence Ripetta • Via Ripetta ' 
Roma 
MERCOLEDÌ IO — Iniziano i lavori della Conferenza tate 
rionale dedicata a «Industria e occupazione». Alla Conferì 
parteciperanno i maggiori esponenti del mondo politico, si 
cale ed economico. Venezia -10 e 11 aprile. 
GIOVEDÌ 11 — Promossa dagli industriali di Roma e del I 
sì inaugura oggi la mostra spettacolo dedicata alle nuove te 
logie e alle imprese che caratterizzano la produzione indust 
laziale. All'interno del palazzo dei Congressi saranno allesti 
stand che illustreranno le attività delle industrie del Lazio 
ma - Palazzo dei Congressi — 11-14 aprile. 
GIOVEDÌ 11 — Organizzato dalla Pambianco (Internati 
Business Consultante) si svolgerà il convegno «Strategie di s 
gno all'esportazione». Al convegno, che sarà aperto dal presi 
te del Mediocredito Centrale Rodolfo Banfi, parteciperà U r 
stro per il Commercio con l'Estero Nicola Capila. Milano-I 
Michelangelo • 11 aprile. 
VENERDÌ 12 — «La gestione dei rischi industriali» è il titol 
convegno organizzato dalle «Assicurazioni Generali», dli 
con la Confindistria, che si terrà a Passariano (Udine) 
aprile. Al centro del convegno saranno I rapporti tra II si* 
industriale italiano e il mercato assicurativo. Presiederai 
lavori il presidente delle Generali, aw. Enrico Rondone e il 
presidente della Confindustria, Franco MatteL Villa Man 
Passariano (Udine) - 12 aprile. 

LUNEDI 15—Si svolgerà a Torino il «3* Corso di formazior 
legno e i suoi derivati». Il corso, diviso in 5 moduli, è organi 
dalla scuola di amministrazione aziendale dell'Università 
Studi di Torino e premono dalla Associazione Industrie d 
ano, sughero e affini. 15-20 aprile - «-10 maggio • Z7-31 maj 
17-22 giugno • 24-29 giugno. Per informazioni e iscrizioni: S 
di Amministrazione Aziendale • Via Ventimiglia, 115 - Tbi 
T*L011/C35235. 

A «rad. Rossella Fi 


