Il Divulgatore N.5/ 2003 Vendita diretta e commercio elettronico

LA SVOLTA DELL’ARTICOLO 4

Il Decreto Legislativo n. 228 del 2001, noto come Legge d’orientamento,
delinea un nuovo identikit dell’imprenditore agricolo, non piu solo
impegnato nell’attivita di produzione e allevamento, ma che ha esteso il
suo raggio d’azione alla trasformazione dei prodotti e alla fornitura di beni
e servizi. Fra questi la vendita diretta, che I’articolo 4 intende favorire in
un’ottica di semplificazione e di libero accesso al mercato.
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THE CHANGES DUE TO ART. 4 IMPLEMENTATION

The Legislative Decree N° 228, dated 2001, also known under the name of counselling law, defines
the modern farmer who, nowadays, is not only involved in farming but also in food processing as well
as goods and services supply. Among these, there is also direct marketing which is promoted by art. 4
provisions which simplify its implementation and favour free access to open market.

The modification of art. 2135 of the civil code and the increasing number of farm activities, which now
include all activities related to farming, implies the adaptation to the provisions of the law in force, both
in the field of direct taxation and VAT.

[l Decreto Legislativo 18 maggio 2001 n. 228, in materia di orientamento e modernizzazione del
settore agricolo, in vigore dal 30 giugno 2001, ha notevolmente ampliato il concetto di imprenditore
agricolo adeguandolo alle mutate condizioni economiche in cui le attivita agricole oggi vengono svolte
(art. 1) e ampliando le possibilita economiche delle aziende agricole mediante I'espletamento, oltreché
dellattivita produttiva propria, anche di altre attivita fra le quali quella di vendita diretta al pubblico, il
tutto in un’ottica di semplificazione e di libero accesso al mercato cosi come previsto dall’art. 4 del D.
Lgs. citato.

La materia della vendita al pubblico dei prodotti agricoli, infatti, era precedentemente disciplinata dalla
legge 09/02/1963 n. 59 la quale, nellesonerare i produttori agricoli dal possesso della licenza
commerciale per l'esercizio dell’attivita di vendita, poneva perd precisi limiti di natura oggettiva e
soggettiva, alcuni dei quali di fatto eliminati dalla giurisprudenza e dai regolamenti comunali, che ne
limitavano fortemente le possibilita commerciali.

Come approfondiremo piu avanti nel proseguo del presente lavoro, la Legge n. 59 non & stata
espressamente abrogata dalla Legge di orientamento, per cui ci si chiede in primo luogo se gli attuali
titolari dell’'autorizzazione prevista dalla Legge 59 debbano oggi immediatamente richiedere la nuova
autorizzazione di cui allart. 4 oppure possano arrivare alla scadenza della vecchia autorizzazione (in
alcuni Comuni € temporanea e soggetta a rinnovo mentre in altri € a tempo indeterminato) o, ancora,
debbano attendere la conversione automatica da parte dei Comuni.

Sicuramente gli imprenditori che intendono da subito intraprendere la vendita diretta anche di altri
prodotti o iniziare nuove forme di commercio dovranno attivarsi per comunicare al Sindaco quanto
previsto dai commi 2 e 3; negli altri casi si ritiene che si possa continuare con il documento gia in
pOSSesso.

I prodotti cedibili in base all’art. 4

Oggqi, in base all'art. 4 del D.Lgs. 228 denominato appunto di modernizzazione del settore agricolo
“Gli imprenditori agricoli, singoli o associati, iscritti nel registro delle imprese di cui all'art. 8 della
legge 29/12/1993 n. 580, possono vendere direttamente al dettaglio, in tutto il territorio della
Repubblica, i prodotti provenienti in misura prevalente dalle rispettive aziende, osservate le
disposizioni vigenti in materia di igiene e sanita’.



La novita di maggior rilievo consiste nella possibilita riconosciuta agli imprenditori agricoli di vendere
direttamente al dettaglio sia prodotti provenienti dalle proprie imprese sia prodotti acquistati all’esterno
delle stesse. Si possono pertanto configurare diverse tipologie di vendita, relative alle seguenti
categorie di prodotto:

1. prodotti agricoli propri, provenienti dalla coltivazione del fondo e dall'allevamento di animali;

2. prodotti normalmente non agricoli, ma in ogni caso derivanti dalla lavorazione, trasformazione,
preparazione, manipolazione confezionamento o da altri processi produttivi connessi, di prodotti
agricoli provenienti dal proprio fondo (come nel caso della carne macellata);

3. prodotti agricoli acquistati da altri produttori agricoli, ma appartenenti al medesimo settore
merceologico;

4. prodotti agricoli acquistati da altri produttori agricoli, ma non appartenenti al medesimo settore
merceologico;

5. prodotti agricoli acquistati da altri soggetti non produttori agricoli (ad esempio commercianti).

In base poi al tenore letterale della norma si potrebbe altresi rinvenire una possibile volonta
semplificatoria, volta a concedere al produttore agricolo la possibilita di vendere altri prodotti, non
necessariamente agricoli, quali:

a. prodotti non agricoli ma strettamente connessi con la vendita di prodotti agricoli quali, ad esempio,
concimi e anticrittogamici da parte di un ortoflorovivaista;

b. prodotti non agricoli non strettamente connessi con la vendita di prodotti agricoli, al solo fine
commerciale di completare un’offerta di prodotti (si pensi ad esempio alla vendita di gelati
confezionati, cibo in scatola e quant’altro normalmente esposto in un normale negozio di generi
alimentari).

La provenienza aziendale deve essere prevalente

Per quanto riguarda i prodotti di cui al punto 1) e 2) problemi di ordine civilistico non dovrebbero
sussistere; in ordine invece ai prodotti di cui ai punti 3), 4) e 5), sulla base dellarchitettura normativa,
l'unico limite di riferimento & rappresentato dalla prevalenza, nel senso che la cessione di detti prodotti
non puo prevalere sulla cessione di prodotti propri.

A nostro avviso il parametro per misurare la prevalenza dovrebbe essere il riferimento ai ricavi
conseguiti attraverso la vendita dei prodotti propri rispetto alla vendita dei prodotti acquistati
dall'esterno, in quanto il ricavo & un elemento certo, documentato, lineare e facilmente verificabile; di
contrario avviso é invece 'Agenzia delle Entrate che, con la Circ. 14/05/02 n. 44/E, sottolinea come la
prevalenza debba essere misurata in termini quantitativi allinterno dei beni appartenenti allo stesso
comparto agronomico e specie. |l riferimento alla quantita perd non rende giustizia tra il diverso valore
aggiunto conseguente alla vendita di un prodotto rispetto ad un altro e inoltre obbligherebbe a tenere
tante distinte contabilita in termini quantitativi, tante sono le tipologie di prodotti venduti.

Il riferimento poi al corrispettivo & insito nell'ultimo comma dell'art. 4, laddove viene stabilito che
limprenditore agricolo decade dai benefici di detto articolo, qualora nellanno precedente abbia
conseguito ricavi derivanti dalla vendita di prodotti non prevenienti dalla propria azienda superiore a
80 milioni di lire se ditta individuale o 2 miliardi se societa.

A riguardo dei prodotti di cui al punto 4) non sembra esservi alcuna pregiudiziale a che, per esempio,
un produttore di mele venda anche prodotti agricoli appartenenti ad altri settori merceologici cioe per
esempio vino; viceversa, forti perplessita potrebbe generare la vendita di prodotti agricoli acquistati da
non agricoltori (punto 5). In realta le obiezioni potrebbero interessare, a giusta ragione, gli aspetti
fiscali, mentre, considerando la stesura letterale e lo spirito di apertura e modernizzazione della legge,
e da ritenere legittima la vendita anche di questi prodotti.

Dubbia l'interpretazione sui prodotti non agricoli

La cessione dei prodotti non agricoli di cui ai punti a) e b) non & stata sinora fatta oggetto di analisi da
parte della dottrina piu autorevole, né tantomeno della prassi amministrativa, che ritengono
probabilmente tale possibilita impraticabile per le caratteristiche giuridiche dellimprenditore agricolo,
la cui condizione matura per effetto dell'esercizio di attivita agricole di cui all'art. 2135 c.c. Concedere






