Italiano Commerciale

: 1‘11




A % B o/hiE MM R

ZGINIIT

® TKIRHT JnE

%ﬁﬂﬁ ¢ 5;1 ] ° 1‘211-‘

o BIFELE, EEFSABMA
@ RHMAMIRBHKIAN., BRIFKE
© #1 BN A0 HE E PR S A RO R Bk AR

Simi>\  WUHAN UNIVERSITY PRESS

) 330k 2 1 B




BB E (CIP) 8

22 U KORNE/ s 20 2. — 0L BRPUR S it 2008. 4
21 St A S/ NEFP A

ISBN 978-7-307-061514

L% T3 ISR —EARE V. HI72

[ AR P 450 CIP B8 47 (2008 ) 25 020469 5

TT A AR FAER RN W - R M i R

HREKTT: BN KEFEHMAE (43002 ®RE L)
(8 FHEE: wdpd@ whu. edu. en @3k : www. wdp. com. cn)
ENR : At A M T A BN EN S5 A PR A ]
FFAS: 720 x 1000 1/16  EN#K: 11.875 4200 5 5.l
FRYR 12008 44 35 1 AR 2008 4E 4 A% 1 REIRI
ISBN 978-7-307-061514/H - 552 EHr: 18.00 IG

FRARFRR , AGEE; AMKHES, NARRI. fR. RREHROA, H5LtBEHHEE
EITE R iR



-==ZZ0-ZZZ

iGN AT 2B RIFIE T REM 2T RS T LA KB R BRI ER
NENBEES YIS E AL TR, RITESESINE R IREM IR b EH%
FERFE IR KER b, R EASMRFBIT A A X EAME R RS
5 AN , 45530 47 3k E Br 5 Se b s B A3 00 LA R SR BB S PE 35 , 4
BT{EABKANE) XEHH

FHMABENRREBRFIELB ZEREE , BEREIFHEXHIE
KFPXFRBIETE BN B R, AP ANE. & &, BFASE
OLGETE MERRNERB=8F, A2, BNE, SRS EHE,
MNEGEAE A BRNEE; FtE, REMERIR; E\Z, 7AE1H,;
BIE, MK EBEA,QFEETAT . BESNENSS - BLHIRRE
ER ERGIMEFR, REMEL2NEL LRSS, KA TERIMNE
BB HENEM I TEELZTNELRERLERNRIE. 2 HHZERER
BEIHRERBEFTMETNRWRLN, B%iEAIMEEEREARBPH
B A BBAE

ERHHRELRED , RFE MR K HhE, BT KEHR, EiE
PLESEII RN IRBEE . W A THRZEST A TR, EEE THE
BERFSIEIBIRIET RIMESN A KE B KA € R KR ( Mariangela Gatti) &+

X @ CHFTRER BRI RO RS

- EPNHREZETENIERAZ LS FENAREE, AR EHE
B ATHRHPHFEERENH .. BTAPAELTIRE, BEAE ———EH,
FREMR AT & BEE R EE,

B FAANKFER, S R R 2, U I E HIFHEIE,

w® &
2008 4F



________________________ {INDICE

___________________
i
Unita 1 Introduzione al commercio internazionale «:+::eterveeciiiians e 1
1.1 Commercio internazionale «:-cecriieisisnnininiinins Giaasuseastianastsens 1
1. 1.1 INOZIOIE ++tertetreetsrtarasmacramnrcaresronerasansossnsorasssnsnsnnrasesssones 1
1.1.2 Lo sviluppo del commercio internazionale —<+e+=cstereriereenieianae. 1
1.1.3 Vantaggi del commercio internazionale — +e+seeeeserrmsesnanicncnnee 2
1.2 Conoscenze di base del commercio internazionale «-«-«--+«ceeeveene 2
1.2.1 Commercio internazionale € COMMETCIO ESLEIO *<+=r=sresrsrrerasararas 2
1.2.2 Sistema del commercio generale e sistema
del commercio speciale e erererrrrisisiiiiieii e 3
1.2.3 Commercio diretto e commercio indiretto «+e«sssorersreriniiininiia 3
1.2.4 Commercio visibile e commercio invisibile -+-«-cercerereeeciiiaiaias 3
1.2.5 Bilancio favorevole e deficit del bilancio
del COMMEICIO ESLETO <t -vtmretensesrnncntassrsensssansrasesnssnsaronce 4
1.3 Testo esempio; Situazione del commercio italiano ««--++oxseeeeeeeen 4
1.4 Processo semplice del commercio internazionale ---«-«e-esreveeeee 5
1.5 CONVENZIONi INtEINAZIONEAI  ++vsererererreretroesratesnineisirstoniiannnas 6
1.5.1 Convenzione di Varsavia—Oxford del 1932 re-voeeerveiniiiienianns 6
1.5.2 Definizioni rivedute dei termini del commercio
estero americano 1941 «--- ettt ateerten e serar s bt r e banni 6
1.5.3 Incoterms 2000 «cocececmratmraameeiesesiruesomssssarssasiessssnssensnsrss 7
1.5.4 Altre convenzioni internazionali ++--++s+--sereesreaseernroeararararaens 9
Unita 2 Invito all’offerta e offerta «--:cr-evererecrcseriniiniiinioiiisiieniens 16
2.1 INVItO @IFOMEHA ++--vrrevrerrrererrmernneenereniaereisenrs et tenaanaans 16
2.1.1 Nozione di invito all’offerta  ++--rsereeseesrersrrsarereieienererereen 16
2.1.2 Come formulare un invito all’offerta «eeeveeerrens Crerereeierrinrars 17



e ettt EREAHSE  _TTTIIITITITiIIIIIILCOCCTS
Eg D D OHEIMA  +vrererrerrnrertemnertnereeaee et tae s ae s 19
EE 2.2.1 Nozione di offefta  «-teerersreressemnernumenseserienareeasnroneerranesnss 19
'::: 2.2.2 Requisiti essenziali delPofferta «:«-seeevrsvereermrmraeerereaienrenns 19
ii 2.2.3  Effetto, ritiro delPofferta «»«--++ererusreernerneinniiaieinneiniin 21
l" 2.2.4 Revoca dell’offerta --»«--c-erreoernresrmnrnrrenreecarnsseseeneneneneeenns 21
E' 2.2.5 Invalidith dellofferta «-c-receterrerererrnmnraramamencnmnreercornenrnnnes 22
2.2.6 Come formulare UMOffErta  ---=+- -+ s cserserrarasmncrasarsereraranns 23
Unitd 3  CONLro-offerta  ACCEtLAZIONE «+«++r s rreerernrrmnerertereeeremerennss 32
3.1 CONIO-OMEITA  «ercvrreerreremmnrearnererararearnesernenaeareneeeeesininenss 12
3.1.1 Nozione di COntro-offerta -« -« rrertatrrrmnrtnrriranrrrnresserenss 12
3.1.2 Come formulare una CONtro-offerta ««««+ss ssesererreenrmerareeenees 33
B.2 ACCOHAZIONEG ----rorvrerrrerrtameriamriittieteeniiiietereesitentensessanaess 34
3.2.1 Nozione di ACCELAZIONE «+v+rtsrrereroeerontneeenterneioneaereaneneeens 34
3.2.2 Requisiti essenziali dell’accettazione s-+«r-veoreeroccrireeniien. 35
3.2.3 Effetto, ritiro dell’accettazione +:veeereresseeiiiiiiiiiiiiiieii. 36
3.2.4 Come formulare un’accettazione o rifiuto «reosererreeeerienienn., 37
Unitd 4 Contratto iNternazZiOnale -«---------ceterraemreneaerieocaneroeeeoereenns 48
4.1 Contratto INterMAzZIONAl@ ««-«r-rerermrrrererermraenimreaaaeeeeaaaeenenas A8
4.2 La lingua dei contratti internazionali ««-+-ccvovereveiienee 49
4.3 Requisiti di validita di un contratto  ---+-v oo oreeeieiei 49
4.4 Forme di contratti per ISCIILIO  srevverrerterenrriiiaiiiiiiiiiiinieaaaan, 51
4.5 Criteri per la redazione di un contratto internazionale ------------ 51
4.6 FElementi di UN CONFAtto «««-rrerrereerrrenrmriirerneniiniriinieeiiainas. 57
4.6.1 Le PIEMeSse ++esveresnsseeessrnrmnninniaineintiniiniiit 52

4.6.2 Loggetto del contratto, le modalita di esecuzione e

la clausola di definizione  --«seecsrrrrerrerrstnosarnriesirnrsineeeses 53
4.6.3 La durata del CONLIAtLe  «««««sseeresesesnsneenrmenenrmesearacnssinenenes 54
4.6.4 La clausola risolutiva espressa «+eeerereeresereeriiiaanniniene 55
4.6.5 Gliallegati - =-esrerereernesessisnnmiitiiiti e 56
4.6.6 Le clausole di hardship, penale e di forza maggiore «-«+-+-2eeee- 56
4.6.7 La determinazione della legge applicabile al contratto ----------+- 59
4.6.8 11 foro competente +++++teeereersmsmeinemmtimmimienn 60



4.7 Tipi di contratto internazionale -«--+-c+veeerrerieniiiriiieriiiiiiaia.. 61
4.8 Informazioni sulla solvibilita o sulla produzione ---««-veeeveeieeeeees 61
Unitd 5 Pagamento -« occccoseeeeeatemmiammininerminrrenierinereineereneeans 69
5.1 Pagamento -« cccrreerieiiiiii e 69
5.1.1 Momento di pagamento «++s«+-++ereesrerurrmieeruitiiiiitiiiiieaiaans 69
5.1.2 Moneta di pagamento -«--+s++s=crsseesrerinmnnrinrererineriesineeanes 70
5.1.3  Soggetti di PAGAMENLO +++++erteseerrannrrarrenreriuiiiarnerserssrnranns 72
5.1.4 Strumenti di pagamento «+++++ssseenrererrarreieiiimiiiiininiierainian, 72
5.1.5 Modalitd di pagamento «+++-+er+ssssssssererrrmmeiiiirinneesirenraranns 75
5.2 Tecniche per formulare le comunicazioni sul pagamento «------- 81
5.2.1 Comunicazioni inviate dall'importatore «-«=«+eererererenriainninne. 81
5.2.2 Comunicazioni inviate dall’esportatore = ««-s+e-severeeieieniniininne. 83
5.2.3  Solleciti di pagamento ++++-++++reeseressrarreerrrruiiiaiseasirerneneanns 85
Unita 6 Imballaggio, trasporto e assicurazione «---c:+-+eeeriieenns RITIRAE 92
6.1 |mba||agg|o .................................................................. 92
6.1.1 Imballaggio di trasporto «««-+-seseeereereruriiiirieniiiiiainienannnn. 92
6.1.2 Imballaggio di vendita ««rererersrrvermimieriiiiiiiiinie e, 94
6.1.3 Segnali di imballaggio di trasporto ««-e-=eeeeererorieriiiiininni. 95
6.1.4 Clausola di imballaggio «++e+eerererrvermemmniiiiiiiiiiiinaen. 97
6.2 Trasporto «e-ceeeeerrariniiiiii 98
6.2.1 Contratti di trasporto ¢ di spedizione «===reerersrescrimiaecniein. 98
6.2.2  Gli TNCOIEIINS  *+rt++ersrrtreracsseanruanencnnraramasarncncnnsrrasenans 100
6.2.3 Documenti di trasporto «+esseessssserriasietieiiiuiseniniesiiiinin 100
6.2.4 Modalita di trasporto «++++eeererssrussinsterneauirniiinarieersercnienns 101
6.3 Assicurazioni delle merci trasportate «--«-.sscereriiiiniaiiii. 104
6.3.1 Tipi di rischio ++-eeeeeesrmerreiiiiiiiiiiiii s 105
6.3.2 Contratio di aSSICUTAZIONE +++rrrrrrerrrrriaraassrnrasciornniassnsrnass 105
6.3.3 Procedura da seguire in caso di danno  sre-eeeceeresiinieiiiinns 106
6.4 Tecniche per formulare la corrispondenza
CONCErNENtE la CONSEQNA «+-rrerrerrrrmrreruerttiisiiitiuiiiineae 106
6.4.1 Comunicazioni tra fornitore € cliente —+«ecererreesesiiiciiiieen 107

6.4.2 Disposizioni alla societd di Ltrasporti ++«+eseteeseseserinnsiniaiiinn, 108



e phvosiminiieduheiubui %ﬁﬁxﬂ]% iniorisulyiyuisbulesyuiysidysipsipyoipidis e
6.4.3 Comunicazioni della societd di trasporti «:=--+-cecsesreersescennen. 110
Unitd 7 Reclami e arbitrato internazionale .- ---e-ecoerrenienecainns 116
7.1 Inadempimento CONLrattUAlE «--««-«-+++-ssreremeemmuiarereeerraenrnnenns 116
7.2 Controversia © reClamo - -tcvetrrsreeesenerraronaesriraeiecenernerens 117
7.2.1 La clausola riguardante controversie e reclami «««s+-cosseveciieene. 118
7.2.2 Le clausole di hardship, penale e di forza maggiore «-+t<xesees 118
7.3 ArDIitrato iNTEINAZIONAIE +«+-rereserrrrrererremaernrenereeensenreecnneenens 118
7.3.1 Clausola compromissoria «s++++ecsreesrmrmmssarereereetiieemiunanes 119
7.3.2 Procedura arbifrale «seteceseerseneriiietmiaieitnnieriaeaanrarenias 121
7.4 Tecniche per formulare le lettere di reclamo  -+---eeeveennnnnn. 121
7.4.1 Ritardo nella consegna «--+++++eseeserurssmsmmmmnnununieeiiiieiiieanes 122
7.4.2 Merce danneggiata  --cessersssieeesieeiiin 123
7.4.3 Merce non corrispondente all’ordine per tipe 0 quantitda «:+++--+- 124
7.4.4 Merce difettosa o di qualitd non soddisfacente =+«++«+eeerureeennne 126
7.4.5 Errori di fattUrazione se+=+stesesreoressensartsassoraesessrcrissencaseanse 127
7.5 Tecniche per formulare le risposte alle lettere di reclamo ----- 128
7.5.1 Risposte POSitive ««+-:rer-essssssrsresrirtiiiiiiniieenee et 129
7.5.2 Risposte dubbie e negative «+++tesseserrerinieneiin 131
Unitd 8  Agente di COMMErCIo ««+-werreeverssereistimiiiiiniiiiiiienianns 136
8.1 AQENLE +-reveerremtrmieititiiii 136
8.1.1 NoZIONE € CArAtlEriStICHE +++<+resrrererssrsrmmrraiesrnreserserenonns 136
8.1.2 Tipi di agenti «+ereereereriermiiiii 136
8.1.3 Contratto di agenzia -+++eereessesererrniiniimiiinii. 137
8.1.4 Obblighi del preponente ---+sesrsesssressimianiieriiiinenianniiiann 138
8.1.5 Obblighi dellagente «+--oesessvrrrrrereesrenirnnniiiiiinitiieiiane 139
8.2 Tecniche per formulare una lettera di agente ------veeeeeeeeennns 140
Unitd 9 DOGANE «e-cerrrererrreeeeemmiistnininininiiiinn e, 148
9.1 Funzione delle dogane ««--««--+swseeeeevemmmmninniinieeneee 148
9.2 ScAmMDi COMMEICIAl «rvvreerrereceravarsreiiieiieineiiienrirsrinenen. 149
9.2.1 Codice meccanografico «++«s++«seerrrrusruimmmmirminiiimiiii. 150

9.2.2 Dichiarazione doganale «+e«ssssreerersiriieiiiniiiiiiii. 150



n
9.2.3 Rappresentante doganale «+-e+-ssereeesrerrrsesiiuniieiineienans 152 EE
9.2.4 Origine delle merci «-e+rreesemrmrorerrmuioiniieiiiceniiie 152 E.E
9.2.5 Destinazione delle Merci «++r+s+eserererreesrarsmnrsrrnrreieraereienes 153 ;vi
9.2.6 Classificazione delle merci «+etesereresssstoseacsiosicsessssninaranes 153 i?
0.2.7 Dazi e accordi internazionali  -«--t--veerecrrrrrararesaronsiariiiaies 154 i
9.3  ReQimi 0Oganali «-+++esseererreremtriamenenertnn e 154 i
0.3.1 FESpOrtazione :+re-rteessreresrasreusrnnsnneuiinionttaiiminiie. 155
9.3.2  Importazione «c-e+seeesseterssrereastotanitttiotiitioitencineeieneas 155
APPENAICE -rrerrr e 161
1. Abbreviazioni e sigle usate nelle corrispondenze commerciali --- 161
2. INCOtEIMS 2000 ++ererveaatrvartosstariorarosscransasssasecnassansassssonsennss 164
3. Moduli importanti = «::eeseeerresmmimiiin 171
1) Fattura «eseeeseeesersemererntiontiiemieiiieittietiinieiieeiasaisaees 171
2) ASSEEIIO +verrrreerennentett ettt sttt st et st 172
3) Cambiale Tratta «+esreesereeereoserterintuianinmiaie, 173
4) Pagherb ........................................................................ 174
5) Richiesta Vaglia creocseeeererrrenmeniiamiie, 175
6) Sales CONfirmation — «+++++eerererneerteatmmstminniiciiaiitiniiienieinn. 176
7) Documento doganale (Cina) s+esseerersesrerinsmneiiiirieieeinenisinnnnns 177
4. Schema della procedura d'importazione ed esportazionge «.-:----- 179
Bibliografia «--ccocereeeeeenieirt e 180



g Introduzione al
' commercio internazionale

Obbiettivo

— conoscere la nozione di commercio internazionale e significato del suo sviluppo
— acquisire le conoscenze di base e le procedure del commercio internazionale

— conoscere le pid importanti convenzioni internazionali

(B Commercio internazionale)

1.1.1 Nozione

Per commercio internazionale si intende I'insieme degli scambi di beni fra
nazioni ; prodotti finiti, prodotti semilavorati utilizzati nella produzione di altri beni
o prodotti agricoli e derrate alimentari. Il commercio internazionale permette a una
nazione di specializzarsi in quei beni che pud produrre in maniera pilt economica
ed efficiente; consente inoltre a un paese di consumare pid di quanto sarebbe in

grado di produrre se dovesse contare soltanto sulle proprie risorse.
1.1.2 Lo sviluppo del commercio internazionale

1l commercio internazionale si & consolidato dopo il 1500 quando, con la
creazione di imperi coloniali da parte dei paesi europei, & diventato uno strumento
della politica nazionale. Aumentare la ricchezza di una nazione, allora misurata in
termini di beni posseduti ( specialmente oro e metalli preziosi), era obiettivo di
ogni impero che cercava di acquisime la massima quantita con il minimo esborso.

Questa forma di commercio internazionale, chiamata mercantilismo, fu molto
diffusa nel XVI e XVII secolo.



I1 commercio internazionale ha iniziato ad assumere la configurazione attuale
con la creazione degli stati nazionali nel XVII e XVIII secolo, periodo in cui si

sono delineate nuove teorie economiche.
1.1.3 Vantaggi del commercio internazionale

Secondo la teoria del vantaggio di costo relativo o comparato dell’economista
inglese David Ricardo, al paese A conviene importare una merce dal paese B —
ad esempio, stoffa — a un prezzo maggiore di quello che gli costerebbe produrla al
proprio interno, se nella produzione di una seconda merce — ad esempio, vino —
il paese A ha, sul paese B, un vantaggio di costo ancora maggiore di quello che ha
nella produzione della stoffa; infatti, in questo caso al paese A conviene produrre
una minor quantita di stoffa e una maggior quantita di vino e scambiare vino contro
stoffa importata dal paese B. Cosl, con il commercio internazionale, il risultato
finale sard che un paese che ha un vantaggio di costo, compara i propri vantaggi e
si specializzera nella produzione e nell’esportazione di quello in cui il suo vantaggio
di costo & maggiore. Se ogni regione si specializzasse nella produzione di beni per i
quali ha un vantaggio relativo, verrebbero prodotti dunque pit beni e
aumenterebbe la ricchezza sia del paese compratore sia del venditore.

Oltre al suddetto vantaggio fondamentale, il commercio internazionale fornisce
ulteriori benefici economici, ad esempio accresce e rende pid efficiente la
produzione mondiale, consentendo alle popolazioni dei vari paesi di consumare
quantitd maggiori e pit diversificate di prodotti: un paese che possiede limitate
risorse naturali & cosl in grado di produrre e consumare pidt di quanto potrebbe fare
altrimenti. II commercio internazionale amplia inoltre il numero dei mercati
potenziali nei quali un paese pud vendere i propri prodotti. L’aumento della
domanda internazionale per i prodotti si traduce in un incremento della produzione
e dell’'uso di materie prime e del lavoro, che a sua volta conduce alla crescita
dell’occupazione nazionale. La concorrenza pud inolire spingere le imprese ad

accrescere la propria efficienza attraverso la modernizzazione e I'innovazione.

ﬂConoscenze di base del commercio internazionale

1.2.1 Commercio internazionale e commercio estero

Commercio estero, ossia Foreign Trade, indica gli scambi di beni o servizi tra



uno Stato con altri Stati o altre regioni. Viene definito anche commercio all’estero,
commercio oltremare oppure commercio d’importazione ed esportazione.
Invece il commercio internazionale & I'insieme del commercio estero di tutti i

paesi, percid viene chiamano anche commercio mondiale.

1.2.2 Sistema del commercio generale e sistema
del commercio speciale

Tutti e due sono i sistemi statistici applicati per calcolare il commercio estero.
Se si calcola secondo il confine territoriale, ciog si calcolano le merci che passano
il confine territoriale, si parla di sistema del commercio generale; invece nel
sistema del commercio speciale, si calcolano solo le merci sdoganate.

Attualmente, c¢i sono 90 paesi che utilizzano il sistema del commercio
generale, compresi Cina, Giappone, Inghilterra, Canada, Stati Uniti, Australi
ecc. ; 83 sono i paesi che si servono del sistema del commercio speciale, incluse

Italia, Germania, Francia ecc.
1.2.3 Commercio diretto e commercio indiretto

“Commercio diretto” significa che il paese di produzione e il paese di
consumo negoziano direttamente tra di loro.

Invece “commercio indiretto” si usa quando il paese di produzione e il paese
di consumo negoziano tramite un paese terzo: in questo caso, il paese di
produzione esegue lesportazione indiretta, il paese di consumo esegue

I'importazione indiretta e il terzo opera il cosiddetto commercio di transito.

1.2.4 Commercio visibile e commercio invisibile

A seconda della tipologia dei beni, il commercio si distingue in commercio
visibile ¢ commercio invisibile, cio& commercio di beni e commercio di servizi. La
Classificazione standard del commercio internazionale ( SITC) ha diviso le merci
in 10 categorie: 0 — 4 sono per prodotti primitivi, 5 — 8 prodo!ti finiti, 9 & una
categoria in cui sono inseriti i prodotti che non trovano collocazione precisa in una
delle precedenti 8. Invece i servizi connessi al commercio come trasporto,
assicurazione, tecnologia ecc. sono inclusi nel commercio invisibile. La grande
differenza tra i due tipi di commercio & che il primo si riflette nella statistica

commerciale della dogana, invece il secondo nel bilancio dello stato.

STES:



1.2.5 Bilancio favorevole e deficit del bilancio
del commercio estero

Si parla di “bilancio favorevole del commercio estero” quando in un
determinato anno il volume di importazione di uno Stato supera quello di
esportazione. In questo caso, il commercio estero di tale Stato si colloca in una
situazione vantaggiosa. In generale, un paese non deve trovarsi per un tempo
troppo lungo con un bilancio favorevole del commercio estero, perché cid pud
causare attriti con i paesi partner commerciali; inoltre, ed & il motivo pii
importante , entra nel Paese una gran quantita di valuta estera, aumenta la quantita
totale di denaro domestico e provoca una pressione sull’inflazione. Tutti questi
fattori non favoriscono lo sviluppo economico nazionale.

Invece, quando il volume di esportazione supera quello di importazione,
siamo in presenza di deficit di bilancio. Con il deficit di bilancio, il paese si trova
in una situazione svantaggiosa riguardo al commercio estero. A nessun paese
conviene trovarsi in una situazione di deficit nel commercio estero, perché cid
potrd provocare un esodo all’estero di gran numero delle risorse nazionali e

l'aumento del debito estero.

§I€) Testo esempio : Situazione del commercio italiano)

Le importazioni di petrolio e gas trascinano il saldo in rosso

Deficit oltre i 10 miliardi. In ribasso l'export di mobili e legno
L’Istat. commercio estero mai cosi male dagli anni 80

ROMA—Le importazioni di petrolio e gas fanno sprofondare il saldo del commercio
estero in Italia. Secondo i dati diffusi dall’Istat, nel 2005 ha toccato un record negativo di
10. 368 milioni di euro (il deficit nel 2004 & stato di 1.221 milioni di euro) , un risultato che
non si toccava dagli anni Ottanta.

Nel 2005 le esportazioni complessive sono cresciute del 3, 7% rispetto al 2004, mentre
le importazioni sono aumentate del 6, 8% .

Greggio e gas naturale pesano per il 13,4% nelle importazioni complessive e sono
cresciute dal 10, 3% del 2004 al 13,4% del 2005. Se non ci fossero, sottolinea l'istituto di

statistica, il saldo della bilancia commerciale sarebbe positivo. D’altro canto la voce petrolio




raffinato & una di quelte con il segno positivo pid marcato tra le esportazioni del nostro Paese.

Le variazioni positive pid elevate delle esportazioni-spiega VIstat-sono state registrate
appunto per i prodotti petroliferi raffinati, per i prodotti chimici e le fibre sintetiche artificiali
e per i metalli. Le flessioni maggiori si sono invece manifestate per i mobili e per i prodotti in
legno.

Nel 2005, dunque, il saldo della bilancia commerciale al netto dei prodotti energetici &
positivo per 30. 214 milioni euro a fronte di un surplus di 27. 965 milioni di euro nel 2004.

Sempre per quanto riguarda Dinterscambio complessivo, nel solo mese di dicembre
2005, rispetto allo stesso mese dell'anno precedente, le esportazioni sono aumentate del
4,2% e le importazioni dell'8, 7% . Con un saldo commerciale negativo per 1.371 milioni di
euro a fronte di un deficit di 503 milioni di euro registrato nel 2004.

Guardando il dato relativo all'interscambio tra Italia e Paesi dell’Unione Europea, c’& un
saldo negativo di 2 miliardi (1,8 I'anno prima) , le esportazioni sono cresciute dell’l, 1% e le
importazioni dell’l, 2% .

(17 febbraio 2006, la Repubblica Economia. it)

Fronte: http://www. repubblica. it
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Preliminari alla stesura di un contratto
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In questo capitolo presentiamo la struttura della fase riguardante i preliminari
alla stesura di un contratto, mentre le altre pratiche del processo del commercio
internazionale saranno trattate nei capitoli successivi.

I preliminari alla stesura di un contratto includono i seguenti momenti ;



1) selezionare la persona che svolgera il ruolo di responsabile, curatore degli

interessi della parie coinvolta nell’azione commerciale

2) scegliere il mercato di riferimento
— studiare la situazione del prodotto di riferimento nel mercato estero
— studiare le relazioni di domanda e offerta nel mercato

— studiare il prezzo del prodotto di riferimento nel mondo

3) studiare e scegliere il partner collaborativo
— la capacita di solvibilita del partner

— loggetto sociale del partner

— la capacita di gestione del partner

— lo stile di gestione del partner

4) decidere le strategie da adottare e il piano

Convenzioni internazionali)

Le convenzioni internazionali sono accordi fra gli Stati che assumono valore di

legge all’interno degli Stati che le hanno ratificate.

1.5.1 Convenzione di Varsavia—Oxford del 1932

Nel 1928, 'ILA (International Law Association) ha stipulato a Varsavia una
convenzione unitaria sulla compravendita che utilizza il termine CIF ( Convenzione
di Varsavia del 1928 ). In seguito, il Convegno di New York del 1930, il
Convegno di Parigi del 1931 e il Convegno di Oxford del 1932 hanno modificato ed
intergrato la Convenzione in 21 articoli. Percid si & cambiato il titolo in
Convenzione di Varsavia—Oxford del 1932.

1.5.2 Definizioni rivedute dei termini del commercio
estero americano 1941

Le Definizioni rivedute dei termini del commercio estero americano del 1941
( Revised American Foreign Trade Definition 1941) sono state ratificate da nove enti

commerciali americani. In questa convenzione si definiscono solo 6 termini: Ex



Point of Origin, Free on Board, Free Along Side, Cost & Freight, Cost, Insurance
and Freight, Ex Dock. Queste definizioni si applicano soprattutto in America,

percid chi effettua affari con i Paesi americani & tenuto a conoscerle.
1.5.3 Incoterms 2000

Incoterms, contrazione di International Commerce Terms & la serie di termini
utilizzati nel campo delle importazioni ed esportazioni, valida in tutto il mondo,
che definisce in maniera univoca e senza possibilita di errore ogni diritto e dovere
competente ai vari soggetti giuridici coinvolti in una operazione di trasferimento di
beni da una nazione ad un’altra.

I termini Incoterms sono stati ratificati dalla Camera di commercio
internazionale ( ICC, International Chamber of Commerce ) e pubblicati
originariamente in lingua inglese con traduzione autorizzata in altre 31 lingue da
parte delle varie Camere di commercio nazionali.

Gli Incoterms ( International Commercial Terms) permettono di stabilire chi
sopporta i costi di trasporto, di assicurazione della merce, di sdoganamento (in
caso di Paesi extracomunitari) e quando avviene il passaggio di rischi e
responsabilita dal venditore al compratore.

Gli Incoterms rappresentano modalita facoltative con le quali le parti cercano
di interpretare in maniera uniforme, costante e autentica le clausole di un contratto
di vendita relative al trasferimento delle merci. Attraverso queste clausole & quindi
possibile stabilire in modo univoco:

— il soggetto che si accolla il costo del trasporto principale;

— il luogo € le modalita di consegna della merce;

— il momento e il luogo in cui si verifica il passaggio dei rischi dal venditore al
compratore ;

— il soggetto che si assume tutti gli altri oneri connessi con il trasporto delle merci
( emissione documentazione, spese di carico e scarico, operazioni doganali,
assicurazione delle merci ecc. )

Dopo la prima edizione del 1936, tali regole commerciali sono state modificate
e integrate, sempre dalla Camera di commercio internazionale, nel 1953, 1967,
1976, 1980 e 1990. L'ultima revisione & avvenuta nel 2000: alcuni termini sono
stati fusi e riformulati, anche per renderli compatibili con i nuovi sviluppi del

sistema di trasmissione elettronica dei dati (EDI). Gli Incoterms si applicano solo



in riferimento alla consegna delle merci, non riguardano il trasferimento del diritto
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Incoterms 2000

Gruppo E
Partenza EXW Franco fabbrica ( Ex Works)
Gruppo F FCA Franco vettore { Free Carrier)
Trasporto FAS Franco lungoe bordo ( Free Alongside Ship)
principale non
pagato FOB Franco a bordo ( Free On Bord)

CFR Costo € nolo ( Cost and Freight)
Gruppo C CIF Costo, assicurazione e nolo ( Cost, Insurance and Freight)
Trasporto CPT Trasporto pagato fino a... (Cammage Paid to...)

principale pagato Trasporto ¢ assicurazione pagati fino a... ( Carriage and

cIp
Insurance Paid to. .. )

DAF Reso frontiera ( Delieved At Frontier)

DES Reso ex ship ( Delivered Ex Ship)

DEQ Reso banchina sdoganato ( Delivered EX Quay-Duty Paid)
DDU Reso non sdoganato ( Delivered Duty Unpaid)

DDP Reso sdoganato ( Delivered Duty Paid)

Gruppe D
Amivo

Le sigle adattate dalla CII, ripartite nei quattro gruppi elencati sopra,
indicano quanto segue:

— Gruppo E (Ex Works). In questo caso l'unica opzione possibile & data dal
termine EXW, che nel mercato inteno corrisponde a Franco magazzino
venditore. Tutti i costi e i rischi del trasporto sono a carico del compratore una
volta che il venditore abbia messo la merce a disposizione per il caricamento
presso il proprio magazzino.

— Gruppo F (Free, che in questo caso significa Franco). Il compratore ha il
diritto di far trasportare la merce senza costi aggiuntivi presso il vettore ¢ a
bordo della merce in partenza, o comunque dove avviene il raggruppamento o il
consolidamento delle merci prima di partire per litinerario principale del
viaggio. Il costo del trasporto principale rimane a carico del compratore, che
deve stipulare e pagare il contratto di trasporto. Per quanto riguarda il passaggio
dei rischi, questi si trasferiscano dal venditore al compratore con la consegna

della merce allo spedizioniere-vettore indicato dal compratore.



