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Il caso limite. Non è necessario attendere l’esecuzione dell’operazione

Clausola di «buon fine»:
il costo di scarica subito
pSe il diritto dell’agente alla 
provvigione  è  sottoposto  ad 
una condizione sospensiva gli 
accantonamenti effettuati in bi­
lancio dall’impresa mandante
non sono deducibili. In presen­
za, invece, di una condizione ri­
solutiva la provvigione è dedu­
cibile se la probabilità che si ve­
rifichi questa condizione non è 
elevata. Qualora il compenso 
all’agente  dipenda  dal  cosid­
detto buon fine dell’operazio­
ne, lo stesso si ritiene debba es­
sere dedotto, in base al princi­
pio di correlazione, nel periodo
d’imposta in cui concorrono a 
formare il reddito i ricavi deri­
vanti dall’operazione conclusa.

La condizione sospensiva
Se ricorre una condizione so­
spensiva (come nel caso in cui
la provvigione competa solo al 
raggiungimento di un determi­
nato valore delle vendite pro­
mosse  dall’intermediario)  gli
effetti giuridici del contratto tra
il mandante e l’agente non si ve­
rificano  subito,  ma  solo  con 
l’avverarsi di tale condizione. 

Il Cndec (Consiglio naziona­
le dei dottori commercialisti) 
ha  ricordato,  nel  documento
del 24 aprile 2018, che in base al­
l’Oic 19 i debiti soggetti a condi­
zione sospensiva devono esse­
re rilevati in bilancio con l’avve­
rarsi della condizione e, fino a 
quando questa non si sia realiz­
zata, i relativi oneri danno luo­
go alla iscrizione di un fondo ri­
schi, se ricorrono le condizioni 
per la rilevazione dello stesso,
previste dall’Oic 31. Quest’ulti­
mo principio statuisce che sono
iscritte nei fondi rischi le passi­
vità potenziali connesse a situa­
zioni già esistenti alla data di bi­
lancio,  ma  caratterizzate  da
uno stato di incertezza il cui esi­
to dipende dal verificarsi o me­
no di uno o più eventi in futuro. 
Il relativo accantonamento non

è deducibile ai fini delle impo­
ste sui redditi, in quanto diverso
da quelli di cui l’articolo 107 del 
Tuir stabilisce, in modo tassati­
vo, la deducibilità.

La Cassazione ha affermato,
nella sentenza 12274/2015, che, 
in caso di contratto di vendita di
cose future procacciato dal me­
diatore, le provvigioni passive 
devono essere dedotte nel peri­
odo d’imposta in cui viene con­
cluso il contratto. La tesi risulta
in contrasto con il principio di 
correlazione, poiché nel caso in
esame  il  momento  traslativo 
della proprietà è quello in cui 
l’oggetto venduto viene ad esi­
stenza ed è, quindi, in tale mo­

mento che il preponente impu­
ta i ricavi derivanti dal contrat­
to.

La Corte ha, inoltre, precisa­
to che la deduzione può avveni­
re in un periodo successivo in 
presenza di specifiche pattui­
zioni contrattuali o di incertez­
za sul quantum delle provvigio­
ni, perché, ad esempio, lo stesso
è strettamente correlato o para­
metrato al prezzo finale di ven­
dita del prodotto. 

La condizione risolutiva
In presenza, invece di una con­
dizione  risolutiva,  gli  effetti 
giuridici  si  realizzano  imme­
diatamente ­ e si genera conta­
bilmente l’insorgere di un debi­
to ­, anche se possono venire 
successivamente meno ex tunc
a  seguito  dell’avverarsi  della 
stessa condizione. 

In questo caso, in base al po­
stulato della rappresentazione 
sostanziale statuito dall’Oic 11,
occorre verificare il grado di 
probabilità di tale avveramento
e, tranne che nell’ipotesi in cui 
tale probabilità sia molto eleva­
ta, il preponente deve iscrivere 
la provvigione nel conto econo­
mico e il relativo debito (e non 
un fondo) nello stato patrimo­
niale. 

Di conseguenza, per effetto
del principio di derivazione raf­
forzata stabilito dall’articolo 83 
del Tuir, il costo della provvi­
gione è deducibile, ai fini delle 
imposte sui redditi, nel periodo
d’imposta in cui è imputato al 
conto economico.

Il buon fine dell’operazione
L’articolo 1748, quarto comma, 
del Codice civile riconosce alle 
parti la possibilità di posticipa­
re la spettanza delle provvigio­
ni al momento dell’esecuzione 
della prestazione da parte del 
cliente, cioè al “buon fine” del­
l’operazione.  In  questo  caso 
sembrerebbe apparentemente 
sussistere  una  situazione  ri­
conducibile al primo caso (con­
dizione sospensiva). 

Si ritiene, tuttavia, che anche
in  questa  circostanza  debba 
prevalere il principio della cor­
relazione. Infatti, poiché l’im­
presa preponente imputa i rica­
vi  nell’esercizio  in  cui  viene 
eseguita la consegna dei beni al 
cliente ­ che di solito precede 
l’esecuzione della prestazione ­
la stessa deve, di conseguenza, 
rilevare a conto economico an­
che l’onere della provvigione 
all’agente. La  spettanza della 
provvigione ha, infatti, come ri­
levato dall’Assonime nella cir­
colare 10/2006, lo stesso grado 
di certezza che caratterizza il 
conseguimento dei ricavi im­
ponibili per competenza.
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IN CASO DI RISOLUZIONE
Gli effetti giuridici 
si realizzano subito 
e nella contabilità si genera
un debito che potrebbe
essere cancellato in seguito 

Redditi d’impresa. Nel documento Cndcec principio di correlazione per i soggetti Oic e le microimprese 

Le provvigioni seguono i ricavi
Spese d’agenzia deducibili nel periodo di competenza delle vendite
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pL’impresa preponente dedu­
ce le provvigioni che spettano agli
agenti in base al principio di corre­
lazione con i ricavi derivanti dal 
contratto concluso con il cliente. 

Questa regola si applica sia ai
soggetti Oic adopter, per i quali 
non rilevano i criteri che discipli­
nano la competenza ai fini delle 
imposte sui redditi, sia alle mi­
croimprese, che devono ancora 
osservare le regole stabilite nei 
commi 1 e 2 dell’articolo 109 del 
Tuir. Nella terza versione del do­
cumento del Cndec (Consiglio 
nazionale dei dottori commercia­
listi ed esperti contabili) del 24 
aprile scorso sono state esamina­
te anche le conseguenze della sot­
toposizione del diritto alla provvi­
gione a condizione sospensiva o 
risolutiva. 

Non è stata, invece, chiarita la
disciplina fiscale, qualora nel con­
tratto tra il preponente e l’agente 
sia stato espressamente pattuito 
che la spettanza della provvigione
si  verifichi  solo  a  seguito  del­
l’adempimento della prestazione 
da parte del cliente (il cosiddetto 
buon fine dell’operazione, si veda 
l’articolo a fianco). 

Provvigioni deducibili
L’articolo 1748 del Codice civile, 
come  modificato  dal  Dlgs 
65/1999, stabilisce che la provvi­
gione spetta all’agente dal mo­
mento e nella misura in cui il clien­
te del preponente ha eseguito o 
avrebbe dovuto eseguire la pre­
stazione in base al contratto con­
cluso  grazie  all’intervento  del­
l’agente. Non rileva, quindi, il pa­
gamento del prezzo.

L’agenzia delle Entrate aveva in
un primo tempo affermato, nella 
risoluzione 115/E del 2005, che le 
provvigioni sono deducibili, da 
parte dell’impresa mandante, nel 

periodo d’imposta nel quale  la 
prestazione di agenzia viene ulti­
mata, ai sensi dell’articolo  109, 
comma 2, lettera b), del Tuir. Que­
sta conclusione non teneva, però, 
conto del fatto che la prima regola
da applicare ai fini della imputa­
zione temporale dei componenti 
reddituali è quella della correla­
zione, come da principi contabili.

In base a questa regola i costi –
che costituiscono la remunerazio­
ne dei fattori produttivi – sono di 
competenza del medesimo eserci­
zio al quale devono essere imputati
i ricavi derivanti dalla vendita dei 
beni (o dei servizi) prodotti me­
diante l’impiego di quei fattori del­
la produzione cui gli stessi costi si 
riferiscono. 

Principio di correlazione
Risulta, pertanto, necessario sta­
bilire innanzitutto la competenza 
dei ricavi e poi quella dei costi: 
quest’ultima deriva dalla prima 
ogniqualvolta sussista una diretta

afferenza tra i componenti positi­
vi e quelli negativi. Ciò perché so­
lo attraverso la contrapposizione 
temporale tra costi e ricavi “omo­
genei”, in quanto relativi alla me­
desima operazione, può essere 
correttamente determinato il red­
dito del periodo d’imposta. 

Il  criterio  della  competenza
temporale è, invece, “svincolato” 
dal principio di correlazione in 
tutti i casi nei quali i costi non sono
direttamente collegabili con i ri­
cavi.La rilevanza fiscale del prin­
cipio di correlazione era stata già 
sancita dall’amministrazione  fi­
nanziaria con riguardo: 
1 alle provvigioni spettanti agli 
agenti in base alla precedente di­
sciplina  civilistica  (risoluzione 
9/934/1980); 
1 agli oneri di urbanizzazione (ri­
soluzione 9/2940/1981); 
1 ai costi per lo smaltimento dei 
rifiuti tossico­nocivi (risoluzione 
14/E/1998); 
1 agli oneri di bonifica delle di­
scariche (risoluzione 52/E/1998); 
1 ai tributi di bollo (assolto in mo­
do virtuale) nonché all’imposta 
sostitutiva sulle operazioni di fi­
nanziamento  dovuti  dagli  enti 
creditizi (circolare 136/E/2000); 
1 ai costi per la realizzazione di 
brevetti e lo sviluppo del know­
how (risoluzione 5/E/2002).

Le Entrate, nella risoluzione 91/
E del 2006, hanno rettificato il pre­
cedente orientamento e hanno af­
fermato che le provvigioni passive
sono di competenza del medesimo
periodo in cui rilevano i relativi ri­
cavi. Questa disciplina resta valida 
anche per i soggetti Oic adopter di­
versi dalle microimprese, ai quali si
applica, in base al principio di deri­
vazione rafforzata, il criterio di im­
putazione temporale stabilito dai 
principi contabili nazionali. L’Oic 
11 stabilisce, infatti, che la compe­
tenza dei costi si determina sulla 
base della correlazione con i ricavi.
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FISCO

Il principio di correlazione è, in 
base sia ai principi contabili che 
alle norme sulla determinazione 
del reddito d’impresa, un 
corollario fondamentale del 
principio di competenza. 
Il rispetto di tale principio 
impone di stabilire 
innanzitutto la competenza dei
ricavi e poi quella dei costi, 
che deriva dalla prima 
ogniqualvolta sussista una 
diretta afferenza tra i 
componenti positivi e quelli 
negativi

PRINCIPIO DI 
CORRELAZIONE

In sintesi

Il preponente deduce le 
provvigioni spettanti 
all’agente, in applicazione del 
principio di correlazione, nello 
stesso periodo di competenza 
dei ricavi (cioè in quello in cui è 
eseguita la fornitura della 
merce nei confronti del cliente 
o è ultimata la prestazione del 
servizio). 
La disciplina si applica sia alle 
imprese per le quali vige il 
principio di derivazione 
rafforzata che alle micro­
imprese

DEDUZIONE DELLE 
PROVVIGIONI PASSIVE

Nel caso in cui gli effetti 
giuridici del contratto di 
agenzia si producono in 
seguito alla realizzazione di 
una condizione sospensiva, gli 
accantonamenti effettuati dal 
proponente prima del suo 
avveramento non sono 
deducibili.
Se ricorre una condizione 
risolutiva gli effetti giuridici si 
realizzano subito, anche se 
possono venire 
successivamente meno a 
seguito dell’avverarsi della 
condizione

CONDIZIONI RISOLUTIVE
E SOSPENSIVE

Quando la spettanza della 
provvigione è 
contrattualmente 
condizionata al buon fine 
dell’operazione, la stessa può 
essere dedotta, sempre in 
base al principio di 
correlazione, nello stesso 
periodo d’imposta nel quale i 
relativi ricavi concorrono a 
formare il reddito d’impresa 
del preponente. La 
provvigione ha, infatti, lo 
stesso grado di certezza, 
nell’an e nel quantum, che 
caratterizza i ricavi

LA CLAUSOLA
DEL «BUON FINE»

LA PAROLA
CHIAVE

Preponente

7  Con questo termine si 
identifica la parte che, nel 
contratto di agenzia, affida 
all’altra (agente), con diritto di 
esclusiva, l’incarico di 
promuovere per suo conto la 
conclusione di contratti. 
Il preponente remunera l’agente 
mediante provvigione. Il Codice 
civile contiente le norme basilari 
che regolano il rapporto 
giuridico tra il preponente e 
l’agente, che si impegnano 
mediante contratto scritto.

 Da 20 anni nel settore mar-
keting, Omnigraf è un’azienda 
delle Marche alla costante ri-
cerca di innovazione. La pas-
sione per il territorio e lo studio 
dei flussi di turismo, l’hanno 
spinta ad entrare in contatto 
con gli operatori turistici, che 
siano grandi alberghi, enti o 
piccole strutture. Specializza-
ta in web marketing turistico, 
Omnigraf lavora al fianco dei 
clienti per implementare le 
strategie, migliorare la visibilità 
e aumentare le prenotazioni. 
Per fronteggiare il mercato si 
è focalizzata sullo sviluppo di 
piani marketing accurati che 
comunichino al meglio la qua-
lità dell’ospitalità dei propri 
clienti, per ognuno dei quali l’a-
zienda crea una strategia per-
sonalizzata. Ciò consente alla 
società di Osimo di annoverare 
nel proprio portfolio alcuni tra 
i migliori portali, catene alber-
ghiere e business hotel d’Italia. 
Negli ultimi 4 anni Omnigraf ha 
ottenuto per ben due volte il 1° 
premio italiano Google Partner 
ritirato presso la sede centrale 
Google in California.
Info: www.omnigrafitalia.it 

G. Breccia Amm., F. Pirani HMS

 Una digital agency creativa 
che mette al centro i brand, va-
lorizzando le relazioni con le per-
sone. È Webeing.net, giovane 
realtà che in pochi anni ha sapu-
to affermarsi grazie alla capacità 
di innovarsi ogni giorno. Grazie 
alla capacità di sviluppare pro-
getti integrati, Webeing.net mira 
a consolidarsi come un partner 
a supporto delle PMI, mettendo 
a sistema azioni di marketing 
e management, sviluppo tec-
nologico e creatività. Webeing.
net unisce alle azioni tipiche di 
supporto di una agenzia crea-
tiva, i nuovi modelli di data-dri-
ven marketing, un management 
agile e tecnologie di sviluppo 
per la realizzazione di web-app 
sartoriali, utili ad affiancare le 
imprese dal punto di vista stra-
tegico e operativo. Mantenendo 
un approccio tecnico, la società 
promuove metodi di progetta-
zione, come il design thinking, 
che mettono al centro gli utenti, 
per un progetto completo della 
customer experience, fatto per 
incontrare persone e i loro biso-
gni, a vantaggio delle aziende 
che su quei bisogni fondano il 
loro business. 

I Soci di Webeing.net

Diego e Matteo Moretti

 Madisoft è una software 
house, fondata nel 2013 da 
Diego e Matteo Moretti, attiva a 
livello nazionale nello sviluppo di 
soluzioni ad alto valore tecnolo-
gico per il mercato educational. 
La mission aziendale è suppor-
tare la scuola italiana fornendo 
soluzioni software innovative e 
di qualità. Il principale prodotto 
è il software Nuvola, un insie-
me di servizi in grado di soddi-
sfare le esigenze della scuola: 
dalla didattica del docente al 
gestionale alunni di segrete-
ria, dall’interazione tra genitore 
e studente con la scuola a un 
evoluto gestionale documenta-
le per l’amministrazione scola-
stica, da app per la rilevazione 
delle presenze alla gestione del 
personale intero. Oltre 2 milioni 
di utenti ogni giorno utilizzano 
questi servizi, offerti in modali-
tà SaaS senza alcun hardware 
presso la Scuola. Una crescita 
riconosciuta anche da impor-
tanti premi, come il Cloud In-
novation Award del Politecnico 
di Milano, che testimoniano la 
scelta di fare qualità che ha sem-
pre contraddistinto Madisoft. 
Info: scuoladigitale.info 

Stefano Cherchi

 Liveticket è un Sistema di 
Biglietteria creato da Gostec, 
azienda di informatica con sede 
a Fano (Marche), fondata da 
Stefano Cherchi. Liveticket è 
una soluzione per il ticketing, 
per il controllo accessi e per la 
prevendita di biglietti sia on line 
che su circuito proprio di punti 
vendita. Nel 1998 Gostec crea 
il primo software di biglietteria 
interamente online, nel 2003, gli 
sviluppi di quest’ultimo hanno 
permesso di ottenere la certifi-
cazione e l’omologazione della 
SIAE come Biglietteria Automa-
tizzata rispondente alle nuove 
normative per lo spettacolo e 
intrattenimento. Liveticket è di-
ventato uno dei servizi leader 
nel settore su tutto il territorio 
nazionale, riuscendo a copri-
re trasversalmente le esigenze 
del mondo dello spettacolo e 
dell’intrattenimento, oltre che del 
settore museale e culturale, con 
migliaia di clienti che scelgono 
questo servizio. Oggi Liveticket 
sta puntando molto sull’innova-
zione, che significa largo uso di 
ticketing smaterializzato digitale, 
sviluppo e utilizzo di App e auto-
mazione delle biglietterie. 

 Nata con la mission di 
risolvere, attraverso i pro-
pri software, i problemi delle 
aziende, in particolare quelle 
manifatturiere e quelle produt-
trici di beni, Enter ha saputo 
mantenere nel tempo i propri 
iniziali propositi sviluppando 
soluzioni di altissima qualità, 
programmi gestionali ERP per 
vari settori e, tra i software 
di pregio, un prodotto come 
Etos, utilizzato da negozi d’ab-
bigliamento in tutto il territorio 
nazionale. Parallelamente l’a-
zienda marchigiana ha dato 
grande impulso al settore delle 
utilities, realizzando una Suite 
di prodotti (Iperius Suite), che 
comprende una serie di pro-
grammi per i Reseller IT (Ipe-
rius Backup, Iperius Remote, 
Iperius Console, Iperius Stora-
ge). Enter ha scelto di distribu-
ire questi prodotti sia sul mer-
cato italiano che sul mercato 
estero, e utilizzando il canale 
web, ha imposto la suite in 145 
paesi in tutto il mondo. Nell’ul-
timo anno Enter ha messo a 

frutto la grande esperienza e 
il profondo know how acquisiti 
nella realizzazione di prodotti 
gestionali destinati all’ambito 
alimentare, e sta sviluppando 
una soluzione all’avanguardia 
rivolta all’industria del setto-
re. Ci sono esigenze specifi-
che come la tracciabilità e la 
rintracciabilità delle materie 
prime e le certificazioni, che 
sono comuni a tutte le azien-
de alimentari. Inoltre nelle 
Marche sono diffuse le attività 
legate alla catena del freddo, 
che richiede la gestione delle 
celle frigo, la movimentazione 
di merce congelata e molto 
altro. Enter ha grandi com-
petenze in questi ambiti, è in 
grado di affrontare temati-
che produttive legate a pro-
dotti differenti (carni, pesce, 
vino, ortaggi, farine ecc.) e 
perciò ha deciso di dedicarsi 
allo sviluppo di un gestionale 
ERP da proporre alle indu-
strie alimentari non soltanto 
nelle Marche ma in tutt’Italia. 
Info: www.entersoftware.it 

 Sin dalla sua nascita nel 
1987, Tecnodata ha offerto ai 
propri clienti soluzioni software 
per facilitare la trasformazione 
digitale delle aziende. «Come 
mission aziendale abbiamo 
sempre cercato di essere allo 
stato dell’arte degli standard 
tecnologici del momento», 
dicono i titolari, gli ingegne-
ri Giuseppe Peluso e Angelo 
Strozzieri. E ancora oggi Tec-
nodata applica le stesse logi-
che nella fornitura di gestionali 
E.R.P. di fascia alta per azien-
de medio-grandi, nell’analisi 
specialistica di problematiche 
produttive, di pianificazione e 
di controllo di gestione, nel-
la realizzazione e gestione in 
outsourcing di architetture e 
soluzioni informatiche tecno-
logicamente avanzate, sia per 
le aziende private che per la 
sanità. Orientata verso il pano-
rama open source, Tecnodata 
dal 2012 opera esclusivamen-
te in tecnologia web sia per i 
portali collaborativi che per 
il prodotto gestionale ERP di 

Zucchetti, ADHOC Infinity; e 
dal 2017 è stata inclusa nel 
ristretto network Zucchetti dei 
Centri di Competenza Infinity. 
Nel recente evento “Zucchet-
ti Meeting 2018”, Tecnodata 
ha avuto l’onore di accompa-
gnare sul palco i testimonial 
di un proprio cliente per rac-
contare un caso di eccellenza 
che evidenzia le potenzialità e 
sostenibilità della suite gestio-
nale Infinity, e i vantaggi che il 
cliente ne ha tratto. «Ora Tec-
nodata — proseguono i titolari 
— offrirà anche prodotti validi 
nel campo delle infrastrutture 
di erogazione delle applica-
zioni SW e nella gestione della 
sicurezza e della privacy. Offri-
remo servizi di Data Protection 
Officer, e ci occuperemo di 
analisi per l’adeguamento 
alle nuove norme europee in 
materia di privacy (GDPR). 
Perciò abbiamo costituito il 
Consorzio IUSTEC, con pro-
fessionisti e aziende altamen-
te specializzati in questi temi». 
Info: www.tecnodatasrl.com 
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