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PRIMA DI INIZIARE

Abstract

Gli Incoterms® 2020 rappresentano il linguaggio universale del commercio internazionale, eppure rimangono spesso fraintesi o utilizzati in modo superficiale. Questo volume nasce dall’esigenza di colmare il divario tra teoria normativa e applicazione pratica, offrendo una guida operativa completa per professionisti, imprenditori e studenti che operano nel contesto globale.

INCOTERMS® UNPACKED non è un semplice manuale tecnico: è uno strumento strategico che trasforma la complessità delle regole ICC in opportunità concrete di business. Attraverso un approccio sistematico, il libro analizza tutte e undici le regole Incoterms® 2020, decodificando obbligazioni, costi e rischi per ciascuna parte delle transazioni commerciali sia internazionali sia interne alla nazione Italia.

L’opera si distingue per la combinazione di rigore metodologico e praticità operativa. Ogni regola viene esplorata attraverso casi studio reali, scenari comparativi e strumenti decisionali che permettono di selezionare l’Incoterms® più adatto a ogni specifica situazione commerciale. Particolare attenzione è dedicata agli errori più comuni, alle implicazioni assicurative, doganali e logistiche, nonché all’integrazione degli Incoterms® con altri strumenti contrattuali.

Destinato a export manager, responsabili acquisti, operatori logistici, consulenti commerciali e studenti di International Business ed altre figure che abbiamo citato più avanti, questo manuale fornisce le competenze necessarie per gestire con sicurezza le transazioni globali, ottimizzare i costi, mitigare i rischi e costruire relazioni commerciali più solide e trasparenti.

In un’economia sempre più interconnessa, comprendere le regole degli Incoterms® e saperle utilizzare ed applicarle nelle varie contrattazioni commerciali, significa padroneggiare uno degli strumenti più conosciuti e potenti per il successo internazionale delle proprie strategie di internazionalizzazione.




IL LATO NASCOSTO DEGLI INCOTERMS®

Una nota dell’autore dopo cinquant’anni sul campo

Ho iniziato a occuparmi di commercio internazionale quasi cinquant’anni fa. Ho attraversato l’evoluzione degli Incoterms® dalla versione del 1980 fino agli Incoterms® 2020, ho formato migliaia di professionisti in aula, ho lavorato con imprese di ogni dimensione — dalla piccola azienda manifatturiera al gruppo multinazionale. Ho visto contratti scritti bene e contratti scritti male. Ho visto aziende che perdevano denaro senza saperlo e aziende che guadagnavano vantaggio competitivo grazie a una sola scelta ben negoziata.

In tutto questo tempo, ho osservato una costante che non è mai cambiata: gli Incoterms® vengono studiati, insegnati e applicati quasi esclusivamente nel traffico export. Chi vende all’estero li conosce.

Chi compra dall’estero, nella grande maggioranza dei casi, li subisce senza comprenderli.


“Quello che si compra è quello che si vende. Ignorare gli Incoterms® sull’import significa costruire su una fondazione che non si vede — ma che può cedere.”



Una divisione che costa cara

In quasi ogni azienda italiana che opera nel commercio internazionale esiste una divisione invisibile: l’ufficio export conosce gli Incoterms®, li usa nelle offerte, li negozia con i clienti esteri. L’ufficio acquisti, invece, li subisce nelle fatture dei fornitori esteri senza comprenderli davvero — e spesso senza che nessuno glieli abbia mai spiegati.

Eppure la logica è semplice e inesorabile: ciò che si compra alimenta ciò che si vende. Il costo della merce in entrata, i rischi del trasporto, i tempi di consegna al magazzino incidono direttamente sul margine operativo, sulla liquidità, sulla competitività del prodotto finito. Ignorare gli Incoterms® sull’import non è neutro: è una scelta che ha un prezzo.

Ho sentito centinaia di volte la stessa frase negli uffici acquisti: +Ogni volta che la sento, so già cosa sta succedendo: un’azienda che sta pagando di più di quanto dovrebbe, che è esposta a rischi che non ha misurato, che ha delegato al fornitore decisioni che avrebbe dovuto prendere lei.

Perché questo accade: tre ragioni che ho visto ripetersi

La formazione ha sempre guardato in una sola direzione..I corsi sugli Incoterms® — inclusi quelli che ho tenuto per decenni — sono stati storicamente costruiti attorno alla prospettiva del venditore, dell’esportatore, di chi genera fatturato estero. Chi acquistava era fuori dal perimetro. Non per scelta consapevole: semplicemente, il mercato non aveva ancora capito che il problema esisteva.

La delega inconsapevole al fornitore..Quando il compratore non conosce le regole, accetta la resa proposta dal fornitore. Il fornitore, naturalmente, sceglie quella più comoda per sé: trasferisce il rischio il prima possibile, riduce i propri obblighi, ottimizza il proprio margine logistico. Il compratore firma senza sapere cosa ha firmato. Ho visto questo schema ripetersi in ogni settore, in ogni dimensione aziendale.

L’illusione della semplicità..Il trasporto di acquisto viene percepito come un fatto logistico elementare. In realtà è un sistema complesso di rischi, costi, responsabilità e obblighi documentali. Gli Incoterms® esistono precisamente per regolare questa complessità. Ignorarli non la elimina: la lascia irrisolta, a spese di chi non l’ha gestita.

Il costo reale — ciò che ho visto nelle aziende

Non parlo di errori teorici. Parlo di situazioni concrete che ho incontrato nel lavoro di consulenza e nei corsi di formazione:


	Merci assicurate con clausola C quando la tipologia di prodotto richiedeva la A: in caso di danno parziale, la polizza non ha pagato.

	Rese DAP accettate senza confronto: il fornitore aveva incorporato trasporto e accessori a prezzi di mercato gonfiati, il compratore pagava di più senza saperlo.

	FOB imposto a fornitori asiatici senza avere contratti con le compagnie di navigazione: si pagava più del nolo di mercato ed ero esposto al rischio per tutta la navigazione senza copertura.

	DDP accettato senza verificare la classificazione doganale del venditore: l’importatore italiano rispondeva di errori non suoi — con sanzioni, recuperi, accertamenti.

	CPT da fornitori europei trattato come se il rischio passasse all’arrivo: merce danneggiata in transito, nessuna copertura, e la convinzione — errata — di poter rivalersi sul fornitore.



Ogni voce di questa lista rappresenta margine perso, liquidità bloccata, rischi non coperti. Moltiplicato per il numero di acquisti annui, il costo dell’ignoranza sugli Incoterms® import non è trascurabile. In molti casi supera di gran lunga il costo di un corso di formazione.

Il nuovo paradigma: un po’ di coraggio

Ho scritto questo manuale anche per questo. Non solo per spiegare le 11 regole Incoterms® 2020 con precisione tecnica — cosa che spero di aver fatto — ma per affermare con chiarezza una tesi che ritengo ormai urgente: la competenza sugli Incoterms® deve diventare patrimonio trasversale dell’azienda. Non solo dell’ufficio export. Anche degli acquisti, della logistica, della finanza, della direzione generale.

Un direttore acquisti che conosce gli Incoterms® è un negoziatore più forte. Sa cosa chiedere al fornitore, sa cosa rifiutare, sa quando una resa apparentemente conveniente nasconde costi che ricadranno sull’azienda. Sa, soprattutto, che la scelta della resa è parte integrante della trattativa commerciale — non una formalità da firmare senza leggere.

Questo richiede nuovi corsi di formazione — rivolti anche agli uffici acquisti, con la stessa profondità con cui si forma l’export. Richiede nuovi paradigmi di consulenza — non “vi aiuto a vendere all’estero” ma “vi aiuto a gestire il commercio internazionale in entrata e in uscita come un’unica strategia”. E richiede un po’ di coraggio organizzativo: mettere in discussione abitudini consolidate, far dialogare uffici che non si parlavano, costruire una cultura aziendale in cui gli Incoterms® siano conosciuti da chi decide — non solo da chi compila i documenti.


Chi forma le aziende su questi temi ha davanti un mercato quasi vergine. Il prossimo livello della consulenza in commercio internazionale è già qui.



Come usare questo manuale

Troverete nel testo, per ciascuna delle 11 regole Incoterms® 2020, non solo la spiegazione tecnica ma anche — per molte di esse — box dedicati alla prospettiva dell’importatore. Sono il risultato diretto di questa riflessione. Sono scritti per chi compra, non solo per chi vende. Sono, spero, il contributo più originale di questo manuale rispetto a quanto già esiste in letteratura.

Questo libro non è un compendio normativo. È uno strumento operativo, scritto da chi ha vissuto il commercio internazionale in prima persona per quasi mezzo secolo. Ogni pagina è il risultato di errori visti, problemi risolti, decisioni consigliate e — qualche volta — di battaglie perse che hanno insegnato più delle vittorie.

“Buona lettura! Che il vostro lavoro con le merci scorra fluido, dall’arrivo alla partenza.”




PREFAZIONE DELL’AUTORE

Care Lettrici, Cari Lettori

questo manuale nasce da una constatazione tanto semplice quanto preoccupante: gli Incoterms® sono ovunque nelle transazioni commerciali internazionali, eppure sono quasi sistematicamente mal utilizzati.

Non parlo di malintesi occasionali o di sviste comprensibili. Parlo di una vera e propria emergenza formativa che ho toccato con mano in anni di attività di formatore per le tecniche di import - export e International Trade Consultant. Ho visto aziende strutturate, con reparti non solo export consolidati, ma anche nei processi di import, applicare gli Incoterms® in modo superficiale o addirittura errato. Ho assistito a controversie costose che sarebbero state evitabili con una conoscenza più approfondita. Ho incontrato professionisti competenti in molti aspetti del loro lavoro, ma sorprendentemente fragili proprio su questo strumento fondamentale.

Il problema della formazione tradizionale

Ma perché succede questo? Perché una competenza così vitale rimane così mal padroneggiata?

La risposta l’ho trovata analizzando il modo in cui gli Incoterms® vengono tradizionalmente insegnati e appresi nelle aziende. Il format è quasi sempre lo stesso: tre ore di corso, spesso tenuto seguendo il solito cliché di slide che si tramandano tra colleghi o scaricate da internet, con una trama formativa di bassa utilità pratica. Aggiungiamo a questo scenario la triste realtà che la formazione sulle regole è pensata solo per strategie di export dimenticando completamente gli acquisti e gli approvvigionamenti internazionali.

Le statistiche sono impietose: chi frequenta un corso di formazione di tre ore sugli Incoterms® difficilmente applica poi nelle procedure aziendali quotidiane quello che è scritto su quelle slide.

Perché? Perché le slide illustrano concetti teorici ed astratti, manca una praticità operativa, e quindi manca sia il legame tra teoria e pratica sia il collegamento tra i vari processi aziendali dell’import e dell’export. Infatti, le slide mostrano definizioni, ma non insegnano a decidere. Perché si studia l’Incoterms® come una regola astratta, non come uno strumento operativo che cambia ogni giorno il modo in cui gestiamo costi, rischi e responsabilità.

Un approccio diverso: questo manuale

Ho scritto questo libro per rompere questo schema. Per offrire qualcosa di radicalmente diverso dal corso di tre ore con le slide standard e per rispondere a colleghi che si sono autoproclamati “super esperti degli Incoterms®” per il solo fatto di essere in grado di parlarne per 4 ore…

Prima di tutto, ho voluto ribaltare una prospettiva limitante: gli Incoterms® non sono solo per l’export. Troppo spesso vengono studiati esclusivamente dalla parte del venditore, mentre sono altrettanto cruciali per chi gestisce importazioni1. Un responsabile acquisti deve padroneggiare gli Incoterms® tanto quanto un export manager, perché ogni transazione ha due facce e la comprensione completa richiede di saperle vedere entrambe.

Poi ho scelto di costruire il libro intorno a tantissimi esempi pratici. Non definizioni da memorizzare, ma situazioni reali da comprendere e da cui imparare. Scenari che vi fanno dire “questa situazione l’ho vissuta” oppure “ecco come avrei dovuto gestirla”. Perché la competenza vera nasce dall’esperienza, e questo libro vuole portarvi dentro quella esperienza senza che voi dobbiate pagare il prezzo degli errori. LE RADICI DI QUESTO MANUALE

Cinque Decenni Di Esperienza

Questo manuale non è solo una raccolta di regole e definizioni. È un documento vivo nato da decenni di esperienza nel mondo reale e apprendimento continuo. Rappresenta un nuovo approccio alla comprensione e all’applicazione degli Incoterms® nell’attuale dinamico ambiente commerciale globale.

Ciò che leggerete in queste pagine è il culmine di quasi 50 anni di esperienza pratica nel commercio estero. Riflette innumerevoli transazioni, negoziazioni e scenari di risoluzione dei problemi in diversi settori e mercati globali. Le intuizioni condivise qui non sono costrutti teorici, ma saggezza duramente guadagnata ricavata da successi e sfide nel mondo reale con un vissuto quotidiano.

Le conoscenze presentate sono il risultato di vari percorsi di apprendimento:


	a. formazione formale, alta formazione e workshop formativi per gli scambi internazionali;


	b. sviluppo professionale continuo tramite seminari, workshop e conferenze di settore;


	c. apprendimento collaborativo da colleghi ed esperti del settore;


	d. studio e analisi autodiretti di modelli e tendenze commerciali;


	e. applicazione pratica e perfezionamento di concetti in diversi contesti aziendali.




Questo approccio multiforme garantisce una comprensione completa e sfumata delle regole Incoterms® e della loro applicazione.

La forza della consulenza aziendale

La guida offerta in questo manuale è stata modellata e convalidata attraverso anni di consulenza con aziende di tutte le dimensioni e in vari settori. Non sono solo parole scritte a tavolino, ma soluzioni testate e perfezionate sul campo.

Ogni suggerimento, ogni strategia, ogni raccomandazione che troverete incorpora:


	soluzioni alle sfide del mondo reale affrontate dalle aziende nell’implementazione degli Incoterms®;

	best practice sviluppate attraverso stretta collaborazione con professionisti della logistica, esperti legali e leader aziendali;

	strategie per ottimizzare le operazioni commerciali, derivate da centinaia di casi di studio e consulenze;

	suggerimenti pratici per evitare le insidie comuni e massimizzare i vantaggi di un corretto utilizzo degli Incoterms®



Quando leggerete la sezione “un consiglio in questo libro”, sappiate che dietro c’è un’azienda reale che ha affrontato quel problema, e che grazie a quella soluzione ha ottenuto risultati misurabili.

Una nuova prospettiva: è tempo di cambiare il modo di parlare di Incoterms®

È giunto il momento di discutere le regole degli Incoterms® in un modo nuovo e vivace, andando oltre gli approcci stantii spesso riscontrati nelle tradizionali sessioni di formazione.

Questo manuale mira a:


	1. presentare gli Incoterms® nel contesto delle moderne dinamiche del commercio globale;


	2. offrire strategie innovative per sfruttare gli Incoterms® come vantaggio competitivo;


	3. fornire consigli pratici e facili da implementare che vanno oltre le semplici definizioni;


	4. incoraggiare il pensiero critico e l’applicazione strategica delle regole;


	5. colmare il divario tra conoscenza teorica e applicazione pratica.




Questo manuale è progettato per essere uno strumento dinamico, che riflette la natura in continua evoluzione del commercio mondiale. Combina principi collaudati con approcci lungimiranti, assicurando che tu, lettore, sia ben equipaggiato per navigare le complessità del commercio globale con sicurezza e competenza.

Una competenza viva

Gli Incoterms® sono una competenza viva, in continua evoluzione nel modo in cui vengono applicati. Non basta conoscerli una volta: bisogna comprenderli in profondità, capire le implicazioni di ogni scelta, saper leggere le situazioni e prendere decisioni consapevoli.

Questa pubblicazione è pensata per rimanere sulla vostra scrivania, non sullo scaffale. Per essere consultato quando dovete negoziare una vendita importante, quando dovete impostare una nuova procedura, quando un cliente vi propone un Incoterms® che non avete mai usato e dovete capire rapidamente cosa comporta.

Lo scopo non nascosto di questo handbook è aiutarvi ad affrontare alcune delle complesse fasi della trattativa commerciale internazionale che dovranno poi avere un risvolto nelle attuali catene logistiche. Apportare un aiuto concreto e pratico per tutti quegli operatori aziendali che devono quotidianamente, o quando ne hanno la necessità, prendere determinate decisioni che interessano l’utilizzo delle regole Incoterms® 2020 e la loro relazione nei vari processi sia di esportazione sia di importazione.

Il rapporto con il volume ufficiale ICC

È importante chiarire fin da subito: questa pubblicazione non è stata sponsorizzata dalla International Chamber of Commerce -ICC- e non intende in alcun modo sostituire il volume ufficiale degli Incoterms® 2020.

L’unica pubblicazione ufficiale delle Regole Incoterms® 2020 è quella pubblicata dalla ICC:





	Incoterms® 2020

Pubblicazione No. P723E

ISBN: 978-92-842-0510-3





Il libro edito dalla ICC è il volume che dovete avere nella vostra Biblioteca di azienda.

La Pubblicazione No. P723E è e rimane l’unico volume ufficiale che definisce le responsabilità che venditori e compratori devono assumersi per la consegna delle merci nell’ambito dei contratti di vendita.

Questo lavoro, invece, è una guida operativa nella quale sono racchiusi commenti, interpretazioni e considerazioni che nascono da una pluriennale esperienza sulla gestione delle regole Incoterms® 2020.

L’auspicio è quello di riuscire a divulgare, con parole semplici anche se a volte necessariamente tecniche, diversi aspetti delle regole in relazione ai contratti, ai trasporti internazionali, alle assicurazioni merci, alle obbligazioni doganali, ai pagamenti internazionali ed altri aspetti legati alla compravendita internazionale.

Questo manuale vuole essere il ponte tra il testo ufficiale ICC e la vostra operatività quotidiana. Un compagno di lavoro che vi aiuta a tradurre le regole in azioni concrete.

Una scelta intenzionale: focus sul presente

Nella lettura di questo handbook non troverete comparazioni dettagliate tra le regole attualmente in vigore e quelle contenute nella release del 2010. Questa decisione è intenzionale. A parte motivate eccezioni che incontrerete nel testo, il consiglio forte è quello di utilizzare la release in vigore delle regole Incoterms® 2020. Guardare costantemente al passato rischia di creare confusione e di distogliere l’attenzione da ciò che conta davvero: padroneggiare le regole attuali e applicarle correttamente.

Se desiderate approfondire le differenze storiche, vi rimando all’App ufficiale della International Chamber of Commerce -ICC- che potete scaricare sia da Google Play sia da App Apple Store, dove troverete strumenti di confronto tra le varie versioni.

Il nostro focus è sul presente e sul futuro: come usare al meglio gli Incoterms® 2020 oggi, nelle vostre transazioni reali, con i vostri partner concreti.

A chi si rivolge questa pubblicazione

Questo volume è riservato a tutti coloro che hanno responsabilità nelle vendite e negli acquisti internazionali. Contrariamente a quanto comunemente si creda, ciascuna delle undici regole non è utile e necessaria solo quando un attore del contratto di compravendita contrae un contratto di trasporto o organizza la movimentazione della merce. Gli Incoterms® hanno implicazioni molto più ampie.

Che il nostro lettore lavori nell’export o nell’import, che siano manager esperti o dei giovani professionisti, che gli stessi gestiscano operazioni verso l’Europa o verso mercati extraeuropei, ognuno troverà in queste pagine gli strumenti per trasformare gli Incoterms® da semplici sigle contrattuali in leve strategiche per il proprio business o servizio dedicato all’internazionalizzazione delle imprese.

Questo manuale si rivolge specificamente a


	1. personale di tutte le aziende produttrici o commerciali di qualsiasi settore merceologico e dimensione;


	2. risorse non direttamente impiegate nelle aziende ma comunque coinvolte nel processo di import/export e internazionalizzazione;


	3. tutti i ruoli coinvolti nei processi aziendali toccati dagli Incoterms®:


	a. process owner -responsabile del processo-;


	b. process manager -responsabile operativo-;


	c. process worker -esecutore-;


	d. process sponsor -rappresentante nel top management-.




Troverete nelle sezioni successive tabelle dettagliate che mostrano come le regole Incoterms® 2020 si applicano ai vari processi aziendali e attività lavorative, sia nelle aziende manifatturiere sia tipicamente commerciali.

Come utilizzare questo handbook

Ho strutturato il contenuto per accompagnarvi in un percorso progressivo, ma ogni capitolo è anche autonomo per permettervi consultazioni rapide. Troverete:


	analisi dettagliate di ogni regola Incoterms® 2020, vista sia dalla prospettiva dell’esportatore sia da quella dell’importatore;

	casi studio concreti che mostrano applicazioni reali e problematiche frequenti;

	tabelle comparative per scegliere l’Incoterms® più adatto alla vostra situazione specifica;

	check-list operative per implementare correttamente gli Incoterms® nelle vostre procedure;

	approfondimenti su aspetti assicurativi, doganali, logistici e contrattuali;

	takeaway che rimandano a diversi contenuti e materiali supplementari.



Durante la lettura indagheremo insieme i motivi profondi per cui gli Incoterms® sono così spesso mal compresi e mal applicati, e soprattutto costruiremo insieme gli strumenti per superare queste criticità. L’obiettivo non è solo quello di far sì che voi comprendete quando le merci devono essere trasportate da un venditore a un acquirente, ma di darvi una visione completa di tutte le implicazioni operative, legali, finanziarie e strategiche di ogni scelta. Implicazioni che in molta letteratura e slide vengono completamente disattese.

Il mio augurio

Mentre procedete in queste pagine, ricordate che ogni concetto e strategia qui presentati sono supportati da decenni di esperienza nel mondo reale.

Questo libro vuole essere il corso di formazione che avresti sempre voluto frequentare. Non tre ore di slide, ma un percorso approfondito che cambia davvero il modo in cui lavorate.

Gli Incoterms® sono molto più di clausole contrattuali: sono il linguaggio che permette a persone di paesi diversi di intendersi e fare business insieme. Padroneggiarli significa aprire le porte del mercato globale2 con autorevolezza, consapevolezza e sicurezza.

Spero che questo manuale non solo vi istruisca, ma vi ispiri anche ad affrontare gli Incoterms® con una nuova prospettiva, consentendoti di sbloccare nuove opportunità nei propri sforzi commerciali internazionali.

Vi auguro una lettura proficua e, soprattutto, che le competenze acquisite si trasformino in procedure più efficaci, negoziazioni più solide e risultati tangibili per voi e per la vostra azienda.

Intraprendiamo insieme questo viaggio di scoperta e padronanza delle regole Incoterms®

Siete pronti a fare questo salto di qualità?

Buon lavoro e buon commercio internazionale!

Saverio Aprile

Senior Export Manager & International Trade Consultant



2 Protagonisti nel mercato globale: vedi note operative e takeaway al termine di questa sezione




GUIDA ALLA LETTURA DEL MANUALE

Cosa Otterrete Da Questo Libro

Decliniamo un obiettivo semplice

Ci siamo prefissati lo scopo di regalarvi un modo di mettere in pratica questo volume partendo dalla lettura e sfociare nella pratica

I vostri vantaggi concreti

Investire tempo nello studio approfondito degli Incoterms® non è semplicemente un’attività formativa: è una scelta strategica che produce benefici concreti e misurabili nella vostra attività professionale quotidiana.

Questo libro è stato ideato, progettato e scritto per offrirvi vantaggi tangibili e immediati. Ecco cosa otterrete dalla lettura e dall’applicazione dei contenuti:

Sul piano delle competenze operative:


	acquisire una comprensione completa delle regole Incoterms® 2020 e della loro applicazione pratica in scenari reali;

	padroneggiare l’analisi giurisprudenziale più rilevante per interpretare correttamente le regole e anticipare possibili controversie;

	sviluppare una visione prospettica del passaggio dei rischi, dei costi e delle responsabilità, interpretando sia la posizione del venditore sia quella del compratore;

	comprendere i chiarimenti essenziali relativi a ciascuna regola, superando le ambiguità più comuni.



Sul piano della gestione del rischio:


	ridurre drasticamente i rischi e le potenziali incomprensioni nelle transazioni commerciali internazionali;

	minimizzare le controversie legali relative alla consegna delle merci attraverso una corretta definizione delle responsabilità;

	prevenire errori costosi grazie all’analisi di casi pratici che evidenziano le problematiche più frequenti.



Sul piano economico e operativo:


	ottimizzare la gestione dei costi nelle operazioni di importazione ed esportazione, identificando l’Incoterms® più conveniente per ogni situazione;

	migliorare l’efficienza della supply chain attraverso una chiara definizione di ruoli e responsabilità logistiche;

	negoziare con maggiore efficacia nei rapporti con partner commerciali internazionali, usando gli Incoterms® come leva strategica.



Sul piano professionale e aziendale:


	rimanere aggiornato su uno dei temi più rilevanti e discussi nell’international trade management;

	aumentare il proprio prestigio professionale dimostrando una competenza solida e operativa, non solo teorica;

	consolidare la competitività aziendale sui mercati target, trasformando la corretta gestione degli Incoterms® in un vantaggio competitivo.



In sintesi:

Questo libro non vi darà solo conoscenza teorica, ma strumenti operativi immediatamente applicabili.

Ogni capitolo è costruito per trasformare la complessità in chiarezza, il dubbio in decisione consapevole, il rischio in opportunità gestibile.

La differenza tra un professionista che conosce superficialmente gli Incoterms® e uno che li padroneggia davvero si misura in contratti meglio negoziati, costi ottimizzati, controversie evitate e credibilità professionale accresciuta.

Siete pronti a fare questo salto di qualità?




PARTE 1

FONDAMENTI E METODOLOGIA OPERATIVA




SEZIONE 1 - GUIDA ALL’APPLICAZIONE OPERATIVA

Procedure, strumenti e best practice per l’uso corretto delle regole

Ulteriori caratteristiche: percorso degli strumenti pratici

Ora che avete compreso i vantaggi strategici derivanti dalla padronanza degli Incoterms®, è il momento di entrare nel dettaglio operativo. Questa sezione vi presenta le caratteristiche distintive del manuale, accompagnate da esempi pratici immediati che potrete applicare fin da subito nella vostra attività professionale.

Ogni caratteristica è strutturata secondo quattro elementi chiave:


	1. la funzionalità offerta;


	2. il vantaggio che ne deriva;


	3. il beneficio concreto per la vostra operatività;


	4. un semplice esempio pratico di applicazione.




Questo approccio vi permette di comprendere non solo il “cosa” ma anche il “come” e il “perché” di ogni strumento fornito.
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	Analisi approfondita di ogni regola Incoterms®

	[image: inline]

Potenziamento del processo decisionale

	
	Scelta dell’Incoterms® più appropriato per la transazione

	Valutazione delle implicazioni operative e di costo



	Utilizzate la checklist “Scelta Incoterms®” prima di firmare un contratto




	Casi di studio ed esempi concreti
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Maggiore sicurezza nella gestione di scenari complessi

	
	Riduzione dell’ansia quando si trattano partner poco familiari

	Migliore preparazione a negoziazioni internazionali



	Analizzate il caso “FOB versus CIF per spedizioni Asia-Europa“ e discuti le scelte in team




	Linee guida pratiche per l’implementazione
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Ottimizzazione

di tempo e risorse

	
	Risoluzione più rapida di problemi commerciali

	Allocazione più efficiente delle risorse aziendali



	Applicate il modello “Piano di azione Incoterms®” per ogni nuovo ordine




	Aiuti visivi e diagrammi

	[image: inline]

Facilitazione della comprensione

	
	Visualizzare il passaggio di responsabilità

	Memorizzare rapidamente le differenze tra termini



	Inserite il diagramma “Flusso di rischio” nelle presentazioni di vendita




	Analisi comparativa di diversi Incoterms®

	[image: inline]

Valutazione del rischio migliorata

	
	Identificazione delle potenziali insidie

	Sviluppo di strategie di mitigazione



	Usa la matrice “Rischio versus Costo” per confrontare DAP, DDP, FCA




	Gestione delle offerte internazionali
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Comunicazione standardizzata

	
	Maggiore chiarezza nelle discussioni con partner

	Riduzione di incomprensioni culturali o linguistiche



	Predisponi un template “Offerta Incoterms®” da condividere via email




	Miglioramento della conformità
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Allineamento normativo

	
	Conformità alle normative commerciali internazionali

	Riduzione del rischio di sanzioni



	Verificate le clausole con la checklist “Compliance Incoterms®” prima di inviare contratti




	Vantaggio strategico
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Condizioni commerciali più favorevoli

	
	Sfruttare la conoscenza degli Incoterms® per negoziare migliori termini

	Espandersi più agevolmente in nuovi mercati



	Negoziate un “Termine di pagamento + Incoterms®” più vantaggioso con il cliente




	Risparmio sui costi
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Riduzione dei costi assicurativi e dei costi nascosti

	
	Premi assicurativi più bassi grazie a una migliore gestione del rischio

	Eliminazione di spese inattese -dazi, sdoganamento, movimentazione-



	Confrontate i costi totali di CIF versus FOB per la stessa rotta




	Prevenzione delle controversie
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Definizione chiara delle responsabilità

	
	Minor probabilità di conflitti legali

	Preparazione più efficace a eventuali disaccordi



	Redigete una “Clausola di risoluzione dispute” basata su Incoterms®




	Sviluppo professionale
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Acquisizione di competenze specialistiche

	
	Conoscenze apprezzate nel settore del commercio estero

	Possibilità di avanzamento di carriera



	Inserite “Esperto Incoterms®”1 nel vostro curriculum e nel profilo LinkedIn




	Adattabilità ai cambiamenti di mercato
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Flessibilità strategica

	
	Rapido adeguamento a nuove tariffe, accordi commerciali o geopolitica

	Preparazione alle future revisioni degli Incoterms®



	Aggiornate la “Roadmap commerciale” ogni anno includendo le novità Incoterms®




	Miglioramento delle relazioni con clienti/partner
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Consulenza specialistica

	
	Fornire supporto esperto aumenta fiducia e credibilità

	Relazioni più solide e durature



	Organizzate webinar “Incoterms® per i nostri partner”




	Riduzione dei costi assicurativi
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Scelta di termini

più efficienti

	
	Ottimizzazione dell’allocazione del rischio → premi più bassi

	Esempio: uso di CIF anziché FOB quando conviene



	Calcolate il “Costo totale di proprietà” - Total Cost of Ownership1 -TCO-, - per ogni Incoterms® prima di decidere-




	Evitare costi occulti
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Pianificazione finanziaria accurata

	
	Identificazione preventiva di spese di terminal, sdoganamento, sosta

	Proiezioni di costo più precise



	Usate il foglio Excel “Costi nascosti Incoterms®” per ogni progetto




	Acquisizione di conoscenze professionali
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Competenza riconosciuta

	
	Padronanza degli Incoterms® valorizzata in logistica, supply-chain e trade compliance

	Apertura a ruoli senior -Trade Compliance Manager, International Logistics Specialist-



	Richiedi certificazioni interne “Incoterms® Expert”




	Avanzamento di carriera
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Opportunità di crescita

	
	Accesso a posizioni più strategiche

	Possibilità di promozioni interne o transizioni a reparti specialistici



	Aggiornate il piano di sviluppo personale includendo obiettivi Incoterms®




	Adattabilità a scenari geopolitici

	[image: inline]

Reattività operativa

	
	Passare da EXW a FCA per mantenere controllo sull’esportazione

	Adeguare rapidamente le strategie di trasporto



	Simulate scenari “Crisi geopolitica” con diversi Incoterms® in un workshop interno




	Rafforzare lo status di leader
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Preparazione a

future revisioni

	
	Comprendere il contesto storico dei cambiamenti

	Essere tra i primi ad adottare le nuove regole, guadagnando vantaggio competitivo



	Pubblicate un articolo interno “Cosa aspettarsi dalla prossima revisione Incoterms®”





Tabella 1.1: Vantaggi competitivi dell’uso professionale degli Incoterms® — impatti su reparti aziendali | Fonte: elaborazione dell’Autore

Come utilizzare questo handbook nella pratica quotidiana

Avete appena esplorato i vantaggi strategici e le caratteristiche operative di questo libro. Ma come trasformare tutto questo in azioni concrete? Come fare in modo che questo manuale diventi davvero il vostro strumento di lavoro quotidiano e non l’ennesimo volume che finisce sullo scaffale dopo una lettura veloce? Questa sezione vi guiderà nell’utilizzo pratico del manuale, mostrandovi esattamente come integrarlo nei vostri processi decisionali, nelle vostre procedure operative e nella vostra crescita professionale.

Struttura dei contenuti: comprendere, analizzare e applicare le regole Incoterms®

Questo manuale vi offre un quadro dettagliato e completo del significato di ciascuna delle 11 regole Incoterms®2020. Non si tratta di semplici definizioni teoriche, ma di analisi approfondite che vi permettono di comprendere le sfumature, le implicazioni operative e le conseguenze pratiche di ogni termine.

Quando vi troverete di fronte alla scelta della specifica regola Incoterms® più adatta per una specifica transazione, potrete consultare l’analisi dedicata e valutare con precisione quali obbligazioni assumerete, quali costi dovrete sostenere e quali rischi gestirete. Ogni regola è scomposta nei suoi elementi costitutivi, permettendoti di capire non solo “cosa significa” ma anche “quando usarla” e “cosa comporta”.

Schemi pratici per i contratti di compravendita internazionale

Uno degli utilizzi più immediati di questo manuale riguarda la redazione e la negoziazione dei contratti. Troverai schemi precisi e immediatamente applicabili che illustrano il corretto modo di incorporare le regole Incoterms® nei vostri contratti di compravendita internazionale.

Questi schemi non sono semplici template da copiare meccanicamente, ma strumenti che vi aiutano a riflettere sulle clausole essenziali, sulle integrazioni necessarie e sulle specificazioni da includere per evitare ambiguità. Potrete utilizzarli sia quando redigete voi stessi un contratto sia quando dovete valutare e negoziare un contratto proposto dalla controparte.

Un aiuto concreto per l’operatività quotidiana

Il vero valore di questo manuale emerge nell’operatività di tutti i giorni. Quando dovete preparare un’offerta commerciale, quando state valutando una richiesta di acquisto, quando dovete decidere se accettare le condizioni proposte da un cliente o da un fornitore: in tutti questi momenti, il manuale vi offre le riflessioni fondamentali necessarie per prendere decisioni consapevoli.

Gli Incoterms® vengono qui trattati non solo come termini di consegna delle merci, ma come elementi strategici che influenzano l’intera struttura del contratto di compravendita. Troverai indicazioni su come integrarli nelle condizioni generali di vendita e di acquisto, su come coordinarli con altre clausole contrattuali e su come utilizzarli per bilanciare obbligazioni e tutele.

Commento tecnico, operativo e legale su ogni clausola

Per ogni regola Incoterms®, il manuale fornisce un commento che integra tre prospettive essenziali:


	1. quella tecnica -cosa significa operativamente-;


	2. quella economica -quali costi comporta-;


	3. quella legale -quali responsabilità genera-.




Questa analisi multidimensionale vi permette di valutare ogni aspetto critico:


	a. i costi di trasporto;


	b. costi assicurativi e relative clausole da coprire;


	c. sdoganamento in partenza e in arrivo nel paese di destinazione finale;


	d. costi e rischi per la movimentazione della merce interna ed esterna ai magazzini di transito e finali;


	e. i rischi di danneggiamento, perdita o ritardo della merce;


	f. le indicazioni logistiche per organizzare correttamente la spedizione;


	g. le informazioni da scambiare con il compratore ed altri attori utili al perfetto esito della compravendita;


	h. le implicazioni contrattualistiche per redigere clausole chiare ed efficaci;


	i. altre indicazioni necessarie ed utili.




Quando utilizzerete questo commento, potrete anticipare problematiche, prevenire controversie e costruire transazioni più solide e trasparenti.

Applicazioni pratiche e riflessioni strategiche

Ogni regola Incoterms® viene accompagnata da un ampio spazio dedicato alle applicazioni pratiche e alle riflessioni strategiche. Qui troverete casi studio reali, scenari comparativi e simulazioni che vi mostrano come la scelta di un Incoterms® piuttosto che un altro può cambiare radicalmente l’economia di una transazione sia dal punto economico – finanziario sia dal punto d vista del valore immateriale.

Questi esempi non sono astratti esercizi teorici, ma situazioni concrete che probabilmente avete già incontrato o che incontrerai nella vostra attività professionale. Potrete utilizzarli per affinare il vostro processo decisionale, per sviluppare una sensibilità strategica nell’uso degli Incoterms® e per ampliare il vostro repertorio di soluzioni applicabili a contesti diversi e alla vostra operatività aziendale.

Schemi e grafici innovativi per l’interpretazione operativa

Una delle caratteristiche più distintive di questo manuale è l’utilizzo di schemi e grafici innovativi progettati specificamente per supportare l’interpretazione dei termini e la loro proiezione nei processi operativi.

Questi strumenti visivi vi permettono di “vedere” il flusso delle responsabilità, di visualizzare il passaggio dei rischi e dei costi, di confrontare rapidamente diverse opzioni. Potrete utilizzarli nelle vostre presentazioni ai colleghi, nelle sessioni di formazione interna, nelle discussioni con partner commerciali e nelle vostre analisi decisionali personali.

Gli schemi sono pensati per essere stampati, appesi in ufficio, inseriti nelle procedure aziendali: devono diventare parte integrante del vostro modo di lavorare.

Appendici, glossario e strumenti di riferimento

Il manuale si completa con una serie di appendici che costituiscono un prezioso strumento di riferimento rapido: un glossario dei termini tecnici utilizzati nelle compravendite internazionali, una raccolta delle abbreviazioni più comuni, tabelle di sintesi comparative e altri materiali di supporto.

Questi strumenti sono pensati per le consultazioni veloci, per chiarire un dubbio nel mezzo di una trattativa, per verificare rapidamente il significato di un termine tecnico o per confrontare al volo le caratteristiche di diversi Incoterms®

Da manuale a strumento di lavoro quotidiano

Il mio invito finale è questo: non leggere questo libro una volta sola per poi riporlo in libreria. Fatelo diventare il vostro strumento di lavoro quotidiano. Tenetelo sulla scrivania, consultatelo prima di ogni decisione importante, usatelo per formare i vostri collaboratori, confrontatevi con i suoi contenuti quando avrete dubbi o incertezze.

Gli Incoterms® sono una competenza che si affina con la pratica, con adeguata ed innovativa formazione sulla galassia delle regole Incoterms® ma anche con la riflessione costante e condivisi con i vari driver aziendali e del settore. Questo manuale è progettato per accompagnarvi in questo percorso di miglioramento continuo, offrendovi ogni volta nuovi spunti, nuove prospettive e nuovi strumenti per eccellere nelle transazioni commerciali globali.

A chi si rivolge questo libro: il vostro profilo professionale

Avete intuito i vantaggi strategici e le caratteristiche operative di questo manuale. Avete visto gli strumenti pratici che vi metterà a disposizione. Ma forse vi state chiedendo:


“Questo libro è davvero adatto al mio ruolo specifico?

Risponde alle sfide concrete che affronto ogni giorno?



La risposta è sì. Gli Incoterms® non sono una competenza di nicchia riservata a pochi specialisti: sono uno strumento trasversale che attraversa ogni funzione coinvolta nel processo di import – export della vostra azienda: dalla vendita all’acquisto, dalla logistica al legal, dal risk management al marketing internazionale, dalla compliance doganale, al magazzino e tanto altro ancora.

Questa sezione è stata progettata proprio per aiutarvi a riconoscere immediatamente il valore specifico che questo manuale porta al vostro ruolo professionale. Qualunque sia la vostra posizione nell’ecosistema del commercio globale, troverete qui le performance professionali che potrete migliorare e i risultati concreti che potrete ottenere.

Individuate il vostro profilo - o i vostri profili, se ricoprite più ruoli - e scoprite come questo libro risponderà esattamente alle vostre esigenze operative.
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Tabella 1.2: risorse umane che beneficiano della conoscenza degli Incoterms®| Fonte: elaborazione dell’Autore

Il vostro percorso inizia qui

Avete dunque percepito come questo manuale possa trasformarsi in uno strumento operativo potente per il vostro specifico ruolo professionale. Che voi siate responsabile export, buyer internazionale, logistico, legale o imprenditore, ora sapete esattamente quali performance professionali potrete migliorare.

Ma conoscere i benefici non basta. Per trasformare questa conoscenza in azione concreta, è necessario costruire solide fondamenta.

Ed è proprio qui che inizia il vero percorso: con la comprensione profonda delle regole che governano i rapporti commerciali transfrontalieri. Prima di applicare gli Incoterms® nelle vostre transazioni quotidiane, prima di negoziare con sicurezza, prima di ottimizzare costi e rischi, dovete padroneggiare i concetti fondamentali.

Le fondamenta della competenza

La sezione che segue – “Propedeuticità alla conoscenza delle regole Incoterms®” – vi fornirà proprio questo:


	1. le basi solide;


	2. i principi fondamentali;


	3. il contesto storico e normativo;




che rendono gli Incoterms® quello che sono oggi.

Non si tratta di teoria fine a sé stessa, ma delle fondamenta necessarie per costruire una competenza operativa reale e duratura. Proprio come un architetto non può progettare senza conoscere i materiali, e un pilota non può volare senza comprendere l’aerodinamica, così voi non potrete utilizzare efficacemente gli Incoterms® senza prima comprenderne l’essenza, la struttura e la logica profonda.

In questa sezione propedeutica scoprirete:


	a. l’origine e l’evoluzione storica degli Incoterms®;


	b. il ruolo della Camera di Commercio Internazionale, The International Chamber of Commerce ICC-;


	c. la differenza tra Incoterms® e altri termini commerciali;


	d. la struttura logica delle 11 regole degli Incoterms®;


	e. i principi cardine: rischio, costi, obblighi documentali


	f. Il rapporto con contratti di vendita, trasporto e assicurazione;


	g. I limiti degli Incoterms® e cosa non regolano;


	h. l’integrazione nelle condizioni generali.




Dalla teoria alla pratica

Questa sezione propedeutica non è un ostacolo da superare velocemente. È il terreno su cui costruirete la vostra competenza. Ogni concetto che approfondirai qui vi permetterà di comprendere meglio le applicazioni pratiche che seguiranno.

Come utilizzare questo handbook

Dalla lettura all’azione: come costruire la vostra procedura Incoterms®

Le tabelle comparative, i takeaways, i quick view e le checklist che troverete in tutto il manuale non sono semplici espedienti grafici per rendere la lettura meno monotona.

Hanno una funzione strategica: sono strumenti operativi progettati per essere estratti, raccolti e trasformati in una vera e propria procedura aziendale sulla gestione degli Incoterms® 

Come funziona nella pratica?

Mentre leggete e studiate, potete parallelamente costruire il vostro documento operativo interno:

Le tabelle comparative vi aiutano a scegliere l’Incoterms® giusto per ogni situazione;


	i takeaways sintetizzano i punti chiave da trasmettere al team;

	le checklist diventano strumenti di verifica prima della firma del contratto;

	i quick view offrono risposte immediate nelle operazioni quotidiane.



Raccogliendo questi materiali – senza fatica e senza indugi – otterrete una procedura che standardizza le decisioni, riduce errori e controversie, forma rapidamente nuovi collaboratori e garantisce compliance con gli standard internazionali ICC. Una procedura unica che tutte le risorse possono e devono utilizzare. Un modo per avere in comune una unica grade competenze con il vantaggio di parlare tutti lo stesso discorso.

Questo è l’approccio di sempre: teoria e pratica insieme. Perché solo la teoria non basta. Perché la conoscenza senza applicazione è sterile. Perché un libro di commercio internazionale deve essere vissuto ogni giorno, nelle trattative, nei contratti, nelle spedizioni e nella revisione dei processi di import – export.

Non limitatevi a leggere: usate questo manuale come base per costruire il sistema operativo Incoterms® della vostra azienda. Molti professionisti saltano questa fase e si ritrovano a commettere errori costosi. Non fate lo stesso errore. Dedicate il tempo necessario a questa sezione. Cercate di vedere gli Incoterms® non come semplici sigle da memorizzare, ma come un sistema logico e coerente allo sviluppo del vostro International Business.

Siete pronti a costruire la vostra expertise? Gli Incoterms® sono uno strumento potente, ma solo se usato con consapevolezza.

La sezione “Prima di iniziare” termina qui. Possedete tutti gli strumenti per capire perché questo libro è importante per voi, i vostri collaboratori e i vostri processi di import export. Ora è il momento di costruire le fondamenta della vostra competenza.

Benvenuto nel mondo degli Incoterms® Non più come semplice lettore, ma come professionista che sta per acquisire una competenza strategica per il successo nelle attività di scambio dei beni a livello globale.
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Note operative e Takeaway della presente sezione

Nota a piè di pagina approfondita





	Numero Nota

	Nome della nota

	Declinazione della nota




	1

	Gestire le importazioni grazie all’aiuto delle regole Incoterms® 

	Descrizione -definizione della nota-
Gestire le importazioni grazie all’aiuto delle regole Incoterms® 
Spiegazione: usare in modo consapevole le regole Incoterms® per organizzare e controllare ogni fase dell’importazione -trasporto, sdoganamento, assicurazione, rischi-, scegliendo di volta in volta la resa più adatta al prodotto, al paese di origine e al profilo di rischio dell’azienda importatrice.
In pratica, l’importatore non si limita a “subire” il termine proposto dal fornitore estero, ma lo negozia e lo integra nelle proprie procedure interne -acquisti, logistica, amministrazione- per ridurre costi, ritardi e contestazioni.
Esempi pratici
Un importatore italiano di componenti elettronici chiede ai fornitori asiatici di usare sistematicamente FCA aeroporto anziché EXW, così da evitare problemi su export clearance e controlli di sicurezza in partenza, che in EXW resterebbero poco gestibili.
Un’azienda che importa merci pallettizzate via mare da USA concorda CPT terminal inland europeo invece di CFR porto mare: in questo modo ottiene un unico vettore fino al terminal interno e riduce il rischio di demurrage/detention al porto di arrivo.
Un distributore che importa prodotti ad alto valore aggiunto sceglie CIP magazzino Italia con copertura “all risks”, così da avere un unico responsabile logistico e assicurativo fino al proprio magazzino, integrando poi questi obblighi nel contratto e nel proprio TCO.
Red flag, in questo contesto, indica un segnale di allarme operativo o contrattuale che dovrebbe far sospendere il giudizio e spingere l’importatore a riesaminare con attenzione resa Incoterms®, documenti e condizioni prima di procedere con l’ordine o lo sdoganamento.
Sono indizi che qualcosa, nella combinazione Incoterms® –clausole contrattuali–pratiche del fornitore, può generare rischi o costi inattesi, e che quindi richiede una verifica aggiuntiva o una revisione della resa scelta.
Esempi collegati a “gestire le importazioni grazie all’aiuto delle regole Incoterms®”
Esempi di red flag per l’importatore, da richiamare nella nota:
Fornitore che insiste su EXW o FOB per spedizioni containerizzate verso paesi complessi, senza spiegazioni, trasferendo sull’importatore rischi e costi che l’Incoterms® non copre bene.
Proposta di resa CIF o CIP con assicurazione poco trasparente -livello di copertura non dichiarato, nessun dettaglio su franchigie, esclusioni, compagnia assicurativa-, che può lasciare scoperte parti importanti del rischio.
Utilizzo di rese di gruppo D -DAP/DDP- senza che il contratto specifichi chiaramente chi sopporta oneri locali critici -ispezioni, tasse locali, oneri portuali/terminal interni-, con rischio di extracosti imprevisti.
Disallineamento evidente tra Incoterms® indicato in contratto e prassi documentale della banca/forwarder, esempio credito documentario impostato come se fosse CIF, mentre il contratto di vendita è FOB-.
Nota per il lettore: 
Laddove sarà possibile andremo ad inserire, nella declinazione delle note una particolare attenzione alle cosiddette “red flag” che sono da interpretare ed utilizzare come campanello d’allarme operativo per l’importatore, ma anche per l’esportatore.
Infatti vogliamo sintetizzare così:
«Per red flag si intende, nel presente manuale, qualsiasi segnale di allarme -operativo, documentale o economico- che suggerisce di riesaminare con attenzione la resa Incoterms® proposta o in uso, perché può comportare rischi o costi non immediatamente visibili per l’importatore. Riconoscere per tempo queste red flag consente di “gestire le importazioni grazie all’aiuto delle regole Incoterms®”, negoziando rese più adatte e introducendo i necessari controlli e chiarimenti contrattuali.»
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Note operative e Takeaway della presente sezione

Nota a piè di pagina approfondita





	Numero Nota

	Nome della nota

	Declinazione della nota




	2

	Protagonisti nel mercato globale: vedi note operative e takeaway al termine di questa sezione

	Descrizione
Protagonisti nel mercato globale
Indica che la sezione non si limita alla teoria delle regole Incoterms®, ma offre indicazioni operative e punti chiave che aiutano l’impresa a usare le rese in modo strategico, per negoziare meglio, ridurre rischi e costi e muoversi da protagonista nelle importazioni e nelle esportazioni.
Il rinvio “vedi note operative e takeaway al termine di questa sezione” segnala al lettore dove trovare, in chiusura di capitolo, una sintesi pratica di raccomandazioni, errori da evitare e spunti decisionali immediatamente applicabili.
Esempi pratici collegati alla nota
Alla fine di una sezione su CIF/CIP, le note operative indicano: “quando chiedere copertura all risks, come negoziare il certificato assicurativo, cosa controllare prima di accettare la polizza del venditore”; i takeaway riassumono in 4–5 bullet le mosse da fare per essere davvero “protagonisti” nella gestione del rischio trasporto.
Dopo il capitolo su EXW/FCA, le note operative spiegano come impostare le istruzioni allo spedizioniere, quali clausole inserire nella conferma d’ordine, come gestire il rapporto con lo spedizioniere del compratore; i takeaway evidenziano le scelte che permettono all’azienda di non subire le rese decise dall’estero ma di proporre soluzioni più efficienti.
In un capitolo sui gruppi C e D, le note operative mostrano come leggere i costi nascosti -TCO- di CFR/CIF versus DAP/DDP e come impostare una policy aziendale sulle rese preferite; i takeaway sintetizzano i criteri decisionali per scegliere la resa “giusta” per prodotto, paese e canale.
Red flag – criticità - 
Fornitore che propone sempre la stessa resa, indipendentemente da prodotto e destinazione, senza giustificarla -esempio sempre CIF o sempre DDP-.
Condizioni di trasporto o assicurazione descritte in modo vago - “assicurazione standard”, “spese locali a carico del cliente” - senza dettaglio di coperture e costi, che rischiano di far perdere all’azienda il controllo economico dell’operazione.
Disallineamento tra ciò che promette la resa Incoterms® e ciò che compare in pratica in contratto, conferma d’ordine, lettera di credito o istruzioni allo spedizioniere -esempio: Incoterms® di gruppo C, ma il cliente pretende controlli o servizi tipici di un gruppo D-.





[image: inline] TAKEAWAY DELLA SEZIONE 1

Note operative e Takeaway della sezione

Nota a piè di pagina approfondita





	Numero Nota

	Nome della nota

	Declinazione della nota




	3

	Esperto delle regole Incoterms® 

	Descrizione
Nel contesto di questo manuale, per esperto delle regole Incoterms® si intende un professionista che conosce a fondo il testo ufficiale delle regole, ne comprende ratio, limiti e implicazioni operative -doganali, logistiche, documentali e assicurative- e le applica con coerenza in casi reali, sapendo anche spiegare a terzi i motivi delle scelte e le relative conseguenze economiche.
Non è quindi una qualifica “formale” basata solo su un attestato di partecipazione, ma una competenza maturata nel tempo, su casi concreti, con studio sistematico e aggiornamento continuo.
Esempio di formulazione di esperto:
«Nel presente manuale, il termine esperto delle regole Incoterms® non indica chi abbia semplicemente seguito un breve corso introduttivo, ma chi utilizza le regole in modo consapevole e coerente nella pratica quotidiana -contratti, offerte, gestione sinistri, audit interni-, conoscendone anche i limiti e le possibili criticità applicative.»
Red flag 
«Una red flag è considerare “esperto delle regole Incoterms®” chi, dopo poche ore di formazione frontale basata su slide teoriche e materiali reperiti sul web, ottiene un semplice attestato di partecipazione - “diplomino” - ma non ha ancora affrontato casi reali, né è in grado di tradurre le regole in procedure operative, scelte negoziali e valutazioni di rischio.»
Avvertenza:
«Nel manuale, quando si fa riferimento a esperti delle regole Incoterms®, si intendono quindi figure con esperienza documentata e non semplici partecipanti a corsi di base.»







3 Esperto Incoterms®: vedi note operative e takeaway al termine di questa sezione

4 Total Cost of Ownership -TCO- vedi note operative e takeaway inizio Sezione 11 – strumenti operativi




SEZIONE 2 - FILOSOFIA E APPROCCIO

Know-how versus teoria accademica

Prima di iniziare il viaggio attraverso le regole Incoterms® 2020, è importante che il lettore comprenda a fondo la filosofia che guida questo manuale e l’approccio metodologico che lo distingue da altre pubblicazioni sul tema.

Questa sezione vi aiuterà a capire non solo “cosa” troverete nel libro, ma soprattutto “come” e “perché” è stato strutturato in questo modo.

LA MAPPA DEL TERRITORIO: le 11 regole Incoterms® 2020

Perché questa tabella all’inizio del manuale

Prima di intraprendere un viaggio in territorio sconosciuto, un viaggiatore esperto studia la mappa. Questa tabella è la vostra bussola operativa per orientarvi nel mondo degli Incoterms®.

È inserita qui, all’inizio, per tre ragioni fondamentali:


	1. punto di riferimento costante: tornerete a consultarla decine di volte durante la lettura dei capitoli successivi;


	2. visione d’insieme: prima di approfondire ogni singola regola, dovete capire la logica del sistema complessivo;


	3. Strumento decisionale rapido: quando sarete operativi, questa tabella vi aiuterà a scegliere l’Incoterms® giusto in pochi secondi




Non presumiamo che tutti i lettori conoscano già questa struttura. Anche chi usa gli Incoterms® da anni scoprirà qui la logica sistematica che governa le 11 regole.

LA TABELLA COMPLETA: 11 regole, 4 gruppi

Gli Incoterms® 2020 sono organizzati in quattro gruppi identificati dalla lettera iniziale. Questa classificazione non è casuale: rappresenta una progressione crescente di responsabilità per il venditore.

Incoterms® cosa sono, cosa includono e come regolano il commercio globale

Gli Incoterms® sono uno strumento essenziale nel commercio internazionale, pensato per chiarire obblighi, costi e rischi tra venditore e acquirente. Scopriamo





	definire l’allocazione delle responsabilità: indicano chiaramente quali obbligazioni -ad esempio, chi deve organizzare il trasporto-, rischi -quando e dove il rischio passa dal venditore al compratore- e spese -chi paga lo scarico, per esempio- spettano al venditore e quali al compratore;

	semplificare la comunicazione: attraverso un linguaggio standardizzato, evitano malintesi e interpretazioni errate dovute a differenze linguistiche e giuridiche;

	facilitare la redazione contrattuale: l’inserimento degli Incoterms® nei contratti di vendita internazionale aiuta le parti a definire con chiarezza i termini di consegna, rendendo più agevole la gestione dell’accordo;

	ottimizzare la logistica: la chiarezza sul passaggio di rischio e sulle operazioni di spedizione consente una pianificazione logistica più efficiente, riducendo ritardi e incomprensioni.









	
	
	
	



	
	
	
	



	
	
	
	



	
	
	



	
	
	



	
	
	
	



	
	
	



	
	
	



	
	
	



	
	
	
	



	
	
	



	
	
	










	
	
	
	



	
	
	
	



	
	
	
	



	
	
	
	



	
	
	



	
	
	
	



	
	
	



	
	
	










	
	 
	 
	 



	
	
	



	
	
	



	
	
	
	



	
	
	











	FCA = Free Carrier = “Franco Vettore”: consegna al vettore scelto dal compratore

	FAS = Free Alongside Ship = “Franco Lungo Bordo”: merce posizionata lungo il bordo della nave sulla banchina ovverosia merce non a bordo della nave che trasporterà la merce sino al porto di destinazione scelto dal comprator

	FOB = Free On Board = “Franco a Bordo”: merce caricata sulla nave





	CFR = Cost and Freight = “Costo e Nolo” – Venditore paga trasporto marittimo

	CIF = Cost Insurance and Freight = “Costo, Assicurazione e Nolo”: come CFR + assicurazione

	CPT = Carriage Paid To = “Trasporto Pagato Fino a”: venditore paga trasporto multimodale

	CIP = Carriage and Insurance Paid To = “Trasporto e Assicurazione Pagati Fino a”: come CPT + assicurazione





	DAP = Delivered At Place = “Reso al Luogo convenuto”: merce pronta per scarico a destinazione

	DPU = Delivered at Place Unloaded = “Reso al Luogo Convenuto Scaricato”: merce scaricata a destinazione

	DDP = Delivered Duty Paid = ““Reso al Luogo Convenuto Sdoganato” merce consegnata con sdoganamento import incluso


































	

	

	










	Con le regole del Gruppo C il venditore paga il trasporto ma non ha rischi connessi alla movimentazione della merce.

	Con le regole del Gruppo D il venditore paga il trasporto e assume tutti i rischi legati alla movimentazione delle merci.








	

	

	

	

	







	

	

	









	verificare la posizione della regola rispetto alle altre;

	ricordare la logica del gruppo di appartenenza;

	confrontare con le regole simili dello stesso gruppo o di gruppi adiacenti,











	decidere quale Incoterms® proporre in un’offerta commerciale;

	valutare se accettare o rifiutare un Incoterms® proposto dal cliente;

	risolvere una controversia nata da un’interpretazione errata;

	formare i vostri collaboratori sull’uso corretto delle regole;

	ottimizzare i costi e i rischi della vostra supply chain.









	

	

	

	

	

	

	

	























	

	

	








	casi studio reali: situazioni concrete vissute da aziende vere;

	scenari comparativi: “Cosa succede se uso FCA invece di EXW?”

	problemi risolti: controversie nate da errori e come sono state risolte;

	check-list operative: strumenti che potete utilizzare subito nel vostro lavoro.








	semplicità dove possibile: usiamo un linguaggio chiaro e diretto, evitando inutili tecnicismi quando non servono;

	recisione dove necessario: quando un termine tecnico è necessario, lo usiamo ma lo spieghiamo chiaramente;

	esempi per chiarire: ogni concetto complesso viene accompagnato da esempi che lo rendono immediatamente comprensibile.







	diagrammi di flusso che mostrano il passaggio dei rischi e delle responsabilità;

	tabelle comparative per confrontare rapidamente diverse opzioni:

	timeline che visualizzano la sequenza delle operazioni;

	mappe concettuali che collegano i vari aspetti di ogni regola;

	infografiche che sintetizzano informazioni complesse.












	commenti basati sull’esperienza;

	approfondimenti su aspetti non trattati dal testo ufficiale;

	applicazioni pratiche;

	soluzioni a problemi concreti.






	evidenziare ambiguità o punti controversi;

	suggerire integrazioni contrattuali necessarie;

	discutere criticamente alcune scelte:

	proporre soluzioni che possono apparire creative ai limiti delle regole, ma l’sperienza afferma che spesso è la soluzione.






	come interpretarla nel vostro contesto specifico;

	quando usarla e quando evitarla;

	come integrarla con altre clausole contrattuali;

	cosa fare quando la regola non copre il vostro caso;

	come risolvere le controversie che nascono dalla sua applicazione.













	

	

	























	

	

	


































	

	

	





	

	

	





	Export manager → focus su offerte e negoziazione;

	Buyer → focus su valutazione costi e rischi import;

	Logistico → focus su organizzazione trasporti e documenti;

	Legale → focus su implicazioni contrattuali e controversie;

	Controller → focus su impatti economici e contabili.









	prima di scegliere un Incoterms®;

	prima di firmare un contratto;

	prima di organizzare un trasporto e/o una spedizione;

	quando si verifica un problema.













	ulteriori momenti di approfondimento;

	aggiornamenti su nuove interpretazioni;

	casi studio;





















	prendere decisioni consapevoli;

	gestire la complessità con sicurezza;

	imparare dai propri errori;

	migliorare continuamente;

	eccellere nel commercio internazionale.











	

	

	

	








	identificare tutti i punti di contatto tra gli Incoterms® e la vostra organizzazione;

	comprendere perché la formazione sugli Incoterms® deve essere trasversale;

	mappare le competenze necessarie in ciascuna funzione vari processi aziendale;

	individuare potenziali gap di conoscenza nella propria organizzazione.








	
	
	



	
	
	Definizione strategie di vendita,

	Gestione clienti,

	Creazione offerte



	
	Determinare condizioni di consegna competitive,



	Chiarire responsabilità e costi per i clienti






	
	
	Elaborazione ordini clienti,

	Gestione contratti



	
	Specificare termini di consegna precisi,



	Evitare malintesi su costi e rischi






	
	
	Fatturazione,

	gestione pagamenti



	
	Determinare correttamente costi e ricavi legati alle spedizioni






	
	
	Ottimizzazione processi,

	Gestione qualità



	
	Standardizzare procedure di spedizione, migliorare efficienza






	
	
	Definizione responsabilità interne ed esterne



	
	Chiarire obblighi e rischi tra venditore e compratore






	
	
	Gestione documenti doganali,

	Rispetto normative



	
	Definire responsabilità per sdoganamento ed export compliance






	
	
	Organizzazione spedizioni,

	Gestione consegne



	
	Stabilire punto preciso di consegna e trasferimento dei rischi






	
	
	Analisi costi-ricavi,

	Reporting finanziario



	
	Valutare impatto finanziario delle diverse condizioni di consegna






	
	
	Formazione personale,

	Aggiornamento professionale



	
	Migliorare comprensione e applicazione delle regole Incoterms® 






	
	
	Organizzazione trasporti,

	Gestione spedizionieri



	
	Definire responsabilità e costi per il trasporto






	
	
	Selezione fornitori,

	Gestione acquisti



	
	Negoziare condizioni di acquisto vantaggiose, chiarire obblighi dei fornitori






	
	
	Gestione stock,

	Organizzazione magazzino



	
	Ottimizzare flussi logistici in base ai termini di resa











	

	

	

	

	

	

	

	

	









	vi aiuta a scegliere i partner e consulenti più competenti;

	vi permette di comunicare efficacemente con questi professionisti;

	vi fa capire quale livello di expertise potete aspettarvi da ciascuna categoria;

	vi mostra come gli Incoterms® siano il linguaggio comune che unisce tutti gli attori dell’international business.







	
	
	



	
	
	Redazione di condizioni generali di compravendita internazionale ed interna;

	Redazione di contratti di compravendita internazionale ed interna;



	
	Consulenza legale su commercio estero;

	Risoluzione dispute commerciali;

	Definire chiaramente termini di consegna nei contratti;

	Fornire consulenza su responsabilità e rischi nelle transazioni internazionali;

	Interpretare correttamente i termini di resa in caso di controversie.






	
	
	Consulenza fiscale su operazioni internazionali



	
	Revisione contabile di transazioni estere;

	Pianificazione fiscale internazionale;

	Determinare correttamente il valore doganale delle merci;

	Valutare l’impatto fiscale dei diversi termini di resa;

	Assicurare conformità nella contabilizzazione delle operazioni internazionali.






	
	
	Gestione pagamenti internazionali



	
	Emissione di garanzie bancarie;

	Consulenza su finanziamenti per l’export;

	Valutare rischi di pagamento in base ai termini di consegna;

	Determinare la documentazione necessaria per i pagamenti internazionali;

	Strutturare correttamente le garanzie bancarie in base agli Incoterms® 






	
	
	Servizi di trasporto e spedizioni merci e servizi accessori



	
	Pianificazione itinerari;

	Gestione documentazione di trasporto;

	Definire responsabilità e costi del trasporto;

	Chiarire il punto di trasferimento dei rischi;

	Determinare la documentazione di trasporto richiesta.






	
	
	Organizzazione spedizioni e servizi accessori



	
	Gestione documentazione doganale;

	Consulenza logistica;

	Applicare correttamente i termini di resa nelle spedizioni;

	Coordinare le responsabilità tra venditore, compratore e vettore;

	Ottimizzare i costi di spedizione in base agli Incoterms® scelti.






	
	
	Sdoganamento merci in export e import



	
	Consulenza su normative doganali;

	Gestione documentazione import/export;



	Determinare responsabilità per lo sdoganamento;

	Applicare correttamente dazi e tasse in base al termine di resa;

	Preparare la documentazione doganale appropriata.






	
	
	Gestione supply chain internazionale



	
	Stoccaggio e distribuzione; Ottimizzazione flussi logistici;

	Pianificare operazioni logistiche in base ai termini di resa;

	Gestire efficacemente il trasferimento di responsabilità nella catena logistica;

	Ottimizzare costi e tempi di consegna.






	
	
	Intermediazione commerciale internazionale



	
	Gestione operazioni import/export;

	Consulenza su mercati esteri;

	Negoziare termini commerciali vantaggiosi;

	Gestire efficacemente rischi e responsabilità nelle transazioni;

	Ottimizzare costi e processi di import/export.






	
	
	Emissione polizze assicurative per il trasporto



	
	Valutazione rischi di spedizione;

	Gestione sinistri;

	Determinare la copertura assicurativa necessaria in base all’Incoterms®;

	Valutare correttamente i rischi assicurativi;

	Chiarire responsabilità in caso di danni o perdite.






	
	
	Consulenza strategica su operazioni internazionali



	
	Ottimizzazione processi di import/export;



	Analisi di mercati esteri;

	Fornire consulenza sull’uso;

	Strategico degli Incoterms® ;

	Ottimizzare costi e rischi nelle operazioni internazionali;

	Migliorare l’efficienza dei processi di import/export.






	
	
	Corsi di formazione su tecniche di commercio estero e strategie di internazionalizzazione



	
	Workshop su Incoterms®;

	Seminari su best practices import/export;

	Insegnare l’applicazione pratica degli Incoterms®;

	Aggiornare professionisti sulle ultime revisioni delle regole;

	Migliorare competenze per le strategie di internazionalizzazione






	
	
	A cura del lettore



	
	A cura del lettore










	studi legali: li usano per redigere contratti solidi e risolvere controversie;

	spedizionieri internazionali: ne fanno il fulcro del loro lavoro quotidiano;

	agenti doganali: devono conoscerli per gestire correttamente le pratiche e le dichiarazioni doganali;

	assicuratori: li utilizzano per determinare coperture e responsabilità;

	banche: li considerano nei crediti documentari e nelle garanzie;

	consulenti: li insegnano e li applicano in progetti di ottimizzazione;

	certificatori: li integrano nelle verifiche di conformità;

	software house: devono implementarli correttamente nei sistemi gestionali;

	enti formativi: li trasmettono alle nuove generazioni di professionisti.
















	analisi delle competenze dei partecipanti: prima di iniziare, bisogna capire chi si ha davanti: quali sono le loro mansioni? Che esperienza hanno? Quali lacune presentano?

	valutazione delle conoscenze in ingresso: testare il livello di partenza permette di calibrare la formazione e identificare le aree critiche su cui concentrarsi.

	valutazione delle conoscenze in uscita: verificare cosa è stato realmente appreso, non dare per scontato che la presenza in aula equivalga ad apprendimento.

	il problema più grave: come si può applicare una competenza teorica quando mancano le basi operative? Se un partecipante non sa cos’è un trasporto multimodale, come funziona uno sdoganamento, cosa significa “consegna al vettore”, come può comprendere e applicare correttamente un CPT o un DAP? È come insegnare a guidare in autostrada a chi non sa cosa sono i pedali dell’auto.



















	
	
	



	
	
	


	Pre-carriage -Trasporto iniziale-: il movimento della merce dal magazzino del venditore fino al porto/aeroporto di partenza.

	Main Carriage -Trasporto principale-: il viaggio internazionale vero e proprio -via mare o via aerea- tra il porto di partenza e quello di arrivo.

	On-carriage -Trasporto finale-: il movimento dalla porta del porto/aeroporto di arrivo fino al magazzino o all’indirizzo del compratore.






	Pre-carriage: il camion che porta i macchinari da Milano al porto di Genova.

	Main Carriage: la nave che attraversa l’Atlantico da Genova a Santos -Brasile-.

	On-carriage: il camion che scarica la merce a Santos e la porta fino all’industria del cliente a San Paolo.






	Incoterms®: Determina chi paga e chi si assume il rischio in queste fasi.

	Se vendete FOB -Free On Board-, il venditore si occupa solo del pre-carriage e del caricamento sulla nave. Il main carriage e l’on-carriage sono a carico del compratore.

	Se vendete DDP -Delivered Duty Paid-, il venditore si occupa di tutto, inclusa l’on-carriage fino alla porta del cliente.

	Se vendete CIF -Cost, Insurance and Freight-, il venditore paga il main carriage, ma spesso l’on-carriage rimane a carico del compratore -a meno che non sia specificato diversamente-.




	Costi Nascosti: molte aziende che iniziano a esportare sottovalutano i costi dell’on-carriage nel paese di destinazione -tasse portuali, costi di sdoganamento locale, trasporti interni-, che possono essere molto elevati e incidere sul prezzo finale.
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