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di Francesco Di Ciommo

1. La nozione di franchising in dottrina e giurisprudenza. — 2. Le figu-
re contrattuali ritenute affini al franchising. — 2.1. La concessione di
vendita. ~ 2.2. La commissione di vendita. — 2.3. Il contratto di agen-
zia. ~ 2.4. La somministrazione. — 2.5. I contratti di licenza d’uso di
beni immateriali. - 2.6. La cessione di azienda, lassociazione in parte-
cipazione e la joint-venture. - 3. La nozione di franchising nella legge
n. 129/2004. Cenni e rinvio. — 4. Il franchising come espressione pa-
radigmatica dei c.d. “contratti di distribuzione”. — 5. Segue: Le tipo-
logie negoziali rientranti nella categoria dei contratti di distribuzio-
ne. — 6. Principi e tutele: il problema dell’applicabilita della legge n.
129/2004 agli altri contratti di distribuzione.

SOMMARIO

1. La nozione di franchising in dottrina e giurisprudenza

1 franchising costituisce una figura negoziale — anche detta af-
filiazione commerciale — che, nata alla fine dell’Ottocento negli



Stati Uniti ed emersa nella prassi della distribuzione commerciale
in Europa gia nella seconda meta dello scorso secolo ', & divenuta
in breve modello di riferimento per I'intero settore da una sponda
all’altra dell’ Atlantico’.

In Italia, definire il franchising in termini unitari prima dell’en-
trata in vigore della legge n. 129/2004, considerata I'assenza di
qualsiasi riferimento normativo, non sj & rivelata impresa facile,
tanto per la giurisprudenza quanto per la dottrina’.

Una prima definizione, storicamente identificabile verso la fine
degli anni settanta, si rinviene nella dottrina secondo la quale «il
Jranchising & il contratto mediante il quale una parte — il franch:-

' Per gli opportuni approfondimenti di carattere comparatistico, v. F.
DC FRANCHIS, Franchising in diritto comparato, in Digesto disc. priv., Sez
comnz., Torino, 1991, vol. VI, p. 308.

? Ctr., tra gli aliri, A, ANTONELLL, L’economia dells rete nel contratto di
franchising, in Disc. comm., 2000, p. 22; L. PINI, Aspetti ginridici ed econo-
mict del franchising i Italia, in Economia e dir del terziario, 1994, p. 491;
M. SABBADIN, Evoluzione dei rapporti industria-distribuzione ¢ sviluppo dei
sistemi di franchising, in U, DRAETTA-C. VACCA (a cura di), I contratti della
distribuzione commerciale. La disciplina comunitaria, l'ordinamento interno,
Milano, 1993, p. 175; e M, BARBUTO, II franchising nella distribuzione dei
bent, in Societd, 1990, p. 1666.

' Malgrado I'assenza di riferimenti normativi atti a definire precisamente
e in termini unitari il franchising, listituto in Ttalia ha goduto nella prassi
una fortuna commerciale sempre crescente. Secondo le stime presentate nel
“Franchising Congress” dello scorso maggio, I'incremento del fatturato del set-
tore, rispetto all'anno precedente, ¢ stato del 5,1% ed ha raggiunto 1 15.413
milioni di euro. I dati dell’ Assofranchising, elaborati su 65 delle 90 associate,
descrivono risultati ancora migliori: secondo Vassociazione di categoria, infat-
ti, nel 2003 l'incremento annuo del giro d’affari del settore & stato del 15%,
quello del numero dei punti vendita del 10%, la percentuale dei rinnovi con-
trattuali alla prima scadenza & stata del 92 8%, a fronte di una percentuale di
del 2,7 di attivita chiuse definitivamente. Inoltre, secondo le stime diffuse lo
scorso aprile dell'osservatorio permanente dell’Universit di Roma “Ia Sa-
pienza”, in Italia si contano 546 catene commerciali organizzate in forma di
franchising che rispettano determinati parametri, per un totale di 42.000 pun-
ti vendita ed oltre 110.000 addetti. (Dati rutti riportati dal Corriere della Sera
del 22 ottobre 2004).
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sor — concede all’altra parte — frachisee — di esercitare, a determi-
nate condizioni e sotto il controllo del concedente, un’attivita,
normalmente di produzione e presentazione dei servizi, avvalen-
dosi nel reciproco interesse di mezzi comuni e, ciog, sia del segni
distintivi e di altri elementi di identificazione dell’azienda della
concedente, sia dei brevetti di invenzione o di altre conoscenze e
dell’assistenza tecnica della concedente stessa contro la prestazio-
ne corrispettiva da parte della concessionaria di un prezzo o com-
penso, normalmente composto sia di una parte fissa — diritto di
entrata, front money, entry free — che di una parte variabile — ca-
none o royalties»”.

Tale dottrina parte dalla distinzione tra “concessioni distribu-
tive” e “concessioni aggregative”, ritenendo che le prime «si esau-
riscono in un rapporto di scambio», mentre le seconde — a cui,
per tale ragione, bisognerebbe riservare la qualificazione di fran-
chising — finirebbero «per istituire un piu intenso vincolo recipro-
co di identificazione riferibile ad un rapporto di associazione».

E di tutta evidenza come, a rigore, le concessioni che si realiz-
zano attraverso il solo rapporto di scambio, esaurendosi nel mero
trasferimento del diritto sulla cosa, non dovrebberc nemmeno rien-
trare nel concetto di distribuzione commerciale. Sotto questo pro-
filo, dunque, la definizione suddetta coglie nel segno. Essa, tutta-
via, ad un’analisi appena piQi approfondita appare eccessivamente
restrittiva perché, in considerazione della sua formulazione tutta
incentrata sul franchising di servizi, finisce per non ricomprendere
alcune ipotesi di franchising molto diffuse nella prassi, come ad
esempio il franchising di prodotto; figura quest’ultima che, in una
prospettiva troppo escludente, sarebbe, dunque, risospinta sul
versante delle concessioni distributive.

La risalente nozione appena ricordata, in definitiva, non tiene

~conto di come anche il franchising di prodotto (nel quale il fran-

* Cosi E. ZANELLI, I/ franchising, in Aun. Fac. Giur. di Genova, 1977, p.
1090. Dello stesso Autore, v. anche I franchising nella tipologia delle conces-
siont tra imprese, Milano, 1978,

K
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chisor concede al franchisee di mettere sul mercato, secondo de-
terminate modalita, suoi prodotti), ed a maggior ragione quello
produttivo (nel quale il contratto ha ad oggetto principalmente il
know-how necessario per produrre un certo bene), possano crea-
re uno stretto rapporto di sinergie e collaborazione tra le parti
che non si esaurisce in un mero rapporto di scambio .

Con la diffusione sempre crescente del franchising nella prassi
commerciale ¢ con la comparsa di modelli contrattuali sempre
piti sofisticati, una parte della letteratura specialistica, verso la fi-
ne degli anni ottanta, ha sentito il bisogno di costruire una defini-
zione pit ampia del fenomeno. 11 franchising & stato, cosi, descrit-
to come un «sistema di collaborazione tra un produttore di beni
od offerente di servizi (franchisor) ed un distributore (franchisee)
giuridicamente ed economicamente indipendenti I'uno dall’altro,
ma vincolati da un contratto in virt del quale il primo concede la
facolta di entrare a far parte della propria catena di distribuzione,
con il diritto di sfruttare, a determinate condizioni e dietro il pa-
gamento di una somma di denaro, brevetti, marchi, nome, inse-
gna o addirittura anche una semplice formula o segreto commer-
ciale a lui appartenente: inoltre il primo si obbliga a certi riforni-
menti di beni o servizi, mentre il secondo a conformarsi ad una
serie di comportamenti prefissati dal primo»°.

Partendo da tale ampia definizione, la dottrina pill recente, os-
servando la prassi — per la verita, molto eterogenea —, ha enuclea-
to tre specie di franchising. Si definisce, dunque, “franchising di-
stributivo” quello nel quale Paffiliante produce i beni, ovvero li
seleziona, oppure li fa produrre a terzi per proprio conto, per poi
distribuirli, 7 toto o in parte, attraverso i propri affiliati. Il “fran-
chising di servizi” si caratterizza, invece, per il fatto che I'affiliato

H

" Cir, G: FAUCEGLIA, I franchising: profili sistematici e contrattualt, Mi-
lano, 1988. ‘

“Cosi A. FRIGNANT, I franchising, Torino, 1990; I, Franchising, voce del-
VEnc. giur. Treccani, Roma, 1989, X1V, p. 1; e sostanzialmente negli stessi
termini R. RINALDI, I/ franchising, in Riv. dir. ind., 1988, 1, p. 93; e C. VL.
GNALL I franchising nella prassi commerciale, in Rass. dir. civ., 1984, 1, p. 238,
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non distribuisce alcun prodotto, ma si limita ad offrire al mercato
un servizio per la cui prestazione egli si avvale del krow-how, dei
segni distintivi, dell’assistenza e dell’esperienza nel settore dell’affi-
liante. Infine, si ha “franchising industriale” quando laffiliato & inte-
ressato a produrre direttamente, sulla scorta delle indicazioni, delle
licenze e del know-how ricevuti dall’affiliante, i beni che poi egli
stesso, sempre sotto il marchio dell’affiliante, immette sul mercato .

Da parte sua, nel nostro ordinamento, la giurisprudenza comin-
cio ad occuparsi del franchising nel 1982, anno della pit datata
pronuncia italiana in materia®. Ci vollero, tuttavia, alcuni anni per
i primi tentativi pretori volti ad enucleare una nozione unitaria di
franchising’; e solo nel 1992 si azzardd la prima definizione ten-
denzialmente completa. A farlo fu il pretore di Milano che, muo-
vendosi sulla scia del Regolamento CEE n. 4087/88 ", qualifics il
franchising in termini di «contratto innominato per il quale due
imprese si associano al fine di realizzare la loro parziale integra-
zione, con la concessione da parte del franchisor, dietro corrispet-
tivo finanziario, dell’utilizzazione dei propri segni distintivi e del
suo patrimonio di cognizioni tecniche, prestando la relativa assi-

' Cfr. F. LOMBARDI, I/ franchising: definizioni, elements, figure affini, in
Vita notarile, 2002, 111, p. XCIV; E. MONTELEONE, I/ franchising e la distri-
buzione dei carburanti, in Resp. comunicazione impresa, 1998, p. 245; nonché
G. DE NOVA, Franchising, in Digesto disc, priv., Sez. comm., Torino, 1991,
vol. VI, p. 296.

* Trib. Milano, 30 aprile 1982, in Foro it., 1982, 1, c. 2042.

" Cfr. Pret. Lecce, 24 ottobre 1989, in Giur. it., 1991, 1, 2, c. 198, a teno-
re della quale «si ha contratto di franchising quando vi & una parziale inte-
grazione tra impresa principale ed imprese minori, e quindi la creazione di
una struttura decentrata ¢, in qualche modo, unitaria»; nonché Pret. Lecce,
9 febbraio 1990, zbidem, secondo cui «si ha contratto di franchising quando
Iimpresa minore utilizza 'insegna dell'impresa maggiore, il rapporto ha ca-
rattere durevole, vi & ingerenza nella liberta di gestione dell’impresa minore
da parte dell'impresa maggiore, mentre non occorre che siano previste ro-
yalties ed entry free».

" Cfr. U. ALEOTTI, I/ franchising ed il diritto comunitarwo, in Dir. conu-
nilario scambi internaz., 1999, p. 7.
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stenza, a favore del franchisee; il quale a sua volta si impegna a
preservare I'identita e I'immagine commetciale della rete distribu-
tiva contraddistinta da segni distintivi oggetto di concessione, non-
ché ad evitare che del patrimonio di cognizioni e tecniche acquisi-
te si giovino dei concorrentis» '’

Si & fatto cenno al Regolamento CEE n. 4087/88, oggi in verita
supetato (per gli opportuni approfondimenti si rinvia al capitolo I
di questo volume), il quale - considerato che i contratti in parola
migliorano la distribuzione delle merci ¢ la prestazione dei servizi,
in quanto consentono ai produttori di creare reti di distribuzioni
dinamiche e uniformi con investimenti modesti, ed asseverato che
cio rappresenta un bene per la concorrenza ed un vantaggio per i
consumatori — stabiliva esenzioni circa I'applicazione dell’art. 85,
par. 3, Trattato CEE, ad alcune categorie di accordi di franchising.
Tale normativa, emanata il 30 novembre 1988, rappresenta 'unico
riferimento legislativo in cui, prima della legge n. 129/2004, era
possibile rintracciare una definizione del contratto in esame.

A tenore della definizione comunitaria, per franchising si in-
tende «un insieme di diritti di proprieta industriale o intellettuale
relativi a marchi, denominazioni commerciali, insegne, modelli di
utilita, disegni, diritti d’autore, know-how, o brevetti da utilizzare
per la rivendita di beni o per la prestazione di servizi ad utilizza-
tori finali»; mentre, per «accordo di franchising si intende un ac-
cordo con il quale un’impresa, laffiliante, concede ad un’altra,
Paffiliato, dictro corrispettivo finanziario diretto o indiretto, il di-
ritto di sfruttare un franchising allo scopo di commercializzare de-
terminati tipi di beni e/o servizi», accordo che necessariamente
deve riguardare sia gli obblighi connessi all’'uso di una denomina-
zione e/o di un’insegna commerciale comune per presentare in
modo uniforme in bene, sia il Arow-how e Vassistenza tecnica con-
tinua. :

Anche soltanto scorrendo le definizioni appena ricordate, vien
fatto di notare come il franchising, almeno sino all’entrata in vigo-

- "' Pret. Milano, 21 luglio 1992, in Contratts, 1993, p. 173.

b
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re della legge n. 129/2004, non rientrasse in alcuno schema con-
trattuale tipico del nostro sistema civile, sicché la sua operativita
in Italia si & sempre spiegata in ragione dellart. 1322, comma 2,
c.c., al sensi del quale le parti possono concludere contratti che
non appartengono ai tipi aventi una disciplina legislativa partico-
lare, purché siano diretti a realizzare interessi meritevoli di tutela
secondo I'ordinamento giuridico .

Come gia queste prime considerazioni non hanno mancato di
svelare, il franchising si colloca di pieno diritto tra i contratti c.d.
di distribuzione, anche intesi nell’accezione che verra chiarita piu
avanti (v. i parr. 4 ¢ 5), ed anzi di questi rappresenta, con tutta
probabilita, il miglior paradigma, visto che consente dj realizzare
il massimo grado di integrazione commerciale, sia verticale (e cioe
tra franchisor, anche detro affiliante, e franchisee, anche detto affi-
lato) che orizzontale (e ciod tra gli affiliati dello stesso affiliante),
pur mantenendo imprescindibile il presupposto dell’autonomia
imprenditoriale dei soggetti coinvolti nell’operazione negoziale .
Proprio alla luce di quanto previsto dalla legge n. 129/2004, tale
circostanza appare tutt’altro che meramente descritriva del teno-
meno franchising, ed anzi — come pit diffusamente si vedra nfra —

" Cfr. A. FRIGNANTI, I/ contratto di franchising, Milano, 1999, p. 45; L.
D1 LIDDO, Le vicende del rapporto di franchising, in Contratt, 1994, p. 473,
U. PERFETTI, La tipicied del contrarto ds franchising, in Quadrimestre, 1991,
p- 29.

Y Cfr. A FRIGNANL, Nuove riflessioni in tema df franchising, in Factoring,
Leasing, Franchising, Venture Capital, Leveraged buy-out, Hardship clause, Conn.
tertrade, Torino, 1996; e P, GNINATI, Franchising, in Riv. dir. ., 1987, 11, p. 44.
Anche per la giurisprudenza il Jranchising & il contratto di distribuzione con il
maggior grado di integrazione commerciale, tanto che, nel dubbio, quando sia
astrattamente possibile qualificare una certa fattispecie negoziale come commis-
sione o concessione di vendita, ovvero come agenzia o ancora come franchising,
secondo i nostr tribunali deve preferirs; il ricorso a tal ultima figura solo se, nel
caso di specie, «l'integrazione tra rivenditore e societd i distribuzione rag-
giunge un grado elevato» e si da «vitu ad una rete omogenea, caratterfzzata da
un’elevata uniformita di immagine» {cosi Trib. Crema, 23 novembre 1994, in
Contratti, 1996, p. 52).




166 oo R e FYANCESCO Di Ciommo

essa impone, a chi voglia tentare di definire correttamente I'ambj-
to applicativo della recente normativa, di svolgere una riflessione
a tutto tondo sui contratti in qualche modo riconducibi al concet-
to di distribuzione commerciale.

2. Le figure contrattuali ritenute affini al franchising

Nelle dinamiche di mercato j canali di distribuzione possono
creare rapporti “diretti” tra produttore e consumatore o rapporti
“mediati” dall'intervento dj imprenditori che si interpongono tra
il produttore ¢ i consumatori. In questo secondo caso, la rete
commerciale puo essere organizzata in modo tale da rendere la
distribuzione “esclusiva”, “selettiva” o “intensiva”; & anche POSs-
sibile che i tre modelli siano tra logo interpolati . In concreto, la
scelta del produttore circa Porganizzazione della sua rete distribu-
tiva puo essere attuata attraverso lutilizzazione di propri collabo-
ratori e ausiliari subordinati ", ovvero attraverso la stipulazione di
un contratto di distribuzione con ausiliari autonomi ', o con altri

" Cfr. V. ROPPO, | contratts di della distribuzione integrata, in Econopia
e dir. terziario, 1994, p. 177,

" Gli ausiliari subordinati sono dipendenti dellimprenditore il cui ruolo
st caratterizza per il fatto che essi nell'espletamento delle loro mansioni, en-
trano in rapporti con i terzi in nome e per conto dell'impresa. Sono figure
tipiche nella prassi commerciale che, per lo piii, hanno trovato anche 4 livel-
lo normativo un proprio inquadramento. 1l riferimento pit immediato, co-
me ovvio, & agli institori, ai procuratori ed aj commessi. Piti in generale, il
chomeno rappresentato dalla apertura di succursali con insegne dell'im-
prenditore apicale, gestite direttamente da ausiliari di quest’ultimo secondo
le indicazioni dello stesso e soggette al suo controllo diretto, & definito “suc-
cursalisimo”,

0 N e . .: . ™ yu
Gli ausiliari autonom) sono molto spesso collaboratori stabili dell’im-

.

presa. B il caso degli agenti di commercio, i quali normalmente sono legati
da un rapporto duraturo con limprenditore. Meno comune & caso del-

Timpresa che organizzi la sua rete distributiva facendo leva su collaborator]
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imprenditori a seconda delle esigenze del caso. In quest’ultima
eventualita, & evidente che |e caratteristiche del mercato di riferi-
mento, inteso sia in senso geografico che merceologico, cosi ‘come
le esigenze specifiche dei soggetti coinvolti nel caso concreto, in-
cideranno significativamente sulla scelta, tra i tanti “modelli” pos-
sibili, del contratto piu adatto.

1l franchising, rispetto agli altri contratti che possono essere
utilizzati da chi voglia organizzare la propria rete distributiva "
ha come suo tratto saliente il fatto dj legare tra loro imprenditori
economicamente indipendenti, dej quali uno, quello in posizione
apicale, rinuncia a sviluppare una sua rete di distribuzione diretta
sia per evitare gli alti costi ’avviamento sia per traslare una parte
del rischio economico dell’operazione su altri soggetti, mentre
questi ultimi rinunciano ad una frazione dell’autonomia che spet-
terebbe loro nella gestione della propria impresa, al fine di poter
godere delle opportunita dj guadagno offerte dall’inserimento nella
rete che cosi prende forma. A ben vedere, perd, risultati similari
possono essere raggiunti anche attraverso |a stipulazione di ac-
cordi che, invece di figurare come franchising, vengono ricondortti
nell’alveo della vendita in esclusiva, della concessione di vendita,
della commissione, dell’agenzia, della concessione ed altro ancora.

Il collegamento tra il franchising e le altre figure negoziali ap-
pena menzionate non si ferma qui. Infatti fino ad oggi, in consi-
derazione dell’assoluta atipicita che prima della legge n. 129/2004
caratterizzava il franchising™ — e, dunque, dell’esigenza che so-

occasionali — mandatari, spedizionieri, commissionari — incaricati, di volta in
vola, di singoli affari.

" Come 0vvio, non rientrano in tale categoria le c.d. unioni volontarie o
i consorzi di distribuzione, e ciog gli accordi tra grossisti e dettaglianti, mol-
to diffusi soprattutto nel settore alimentare, né i consorzi e le cooperative di
consumo. Il franchising si differenzia da tali figure principalmente in quanto
esso stabilisce un’integrazione molto intensa tra singoli imprenditori che ope-
rano a livelli diversi della catena distributiva,

18 . . . ..,
In questo senso per considerazioni ulteriori rispetto a quelle formulate
in altri scritti gia citati, v. F. FLRRART, I/ contratto di distribuzione geale con-
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prattutto [a giurisprudenza ha sempre avvertito di rintracciare tipi
contrattuali alla cui disciplina normativa far di volta in volta rife-
rimento per colmare la lacuna legislativa —, la letteratura giuridica
ha abbondantemente indagato, oltre che le differenze tra le figure
in parola, anche gli elementi di contatto tra le stesse *.

Muovendosi in questa prospettiva, una parte della dottrina &
giunta addirittura ad affermare che il franchising & «un fascio di
rapporti ed il trasferimento di un fascio di diritti che s dipana in
un complesso di prestazioni a loro volta tipiche ... di diversi pos-
sibili rapporti, ad es. di licenza ... di somministrazione o di appal-
to ... di locazione o affitto o comodato di beni ... necessari al.
Pesercizio dell’impresa del concessionario, o necessari all’identifi-
cazione di questa come impresa aggregata» . Da tale affermazio-
ne si ricava netta 'impressione che nel Aanchisin g sia quasi inevi-
tabile la commistione tra caratteri propri di diverse tipologie ne-
goziali; la qual cosa crea problemi ermeneutici in relazione al caso
in cui uno o pit elementi di un certo tipo contrattuale tendano a
prevalere determinando circostanze tali da rendere pill complicati
Pinquadramento della fattispecie e, di conseguenza, I'individua-
zione della normativa applicabile. E cio anche in considerazione
del fatro che, come ¢ stato notato, nell’ambito in esame, «se in
astratto ¢ possibile delineare, anche con una certa esattezza, i con-
fini di ogni singola figura, nella pratica tali distinzioni risultano
molto sfumate, se non incertes*'.

Alcuni dei tipi contrattuali sopra citati verranno sinteticamen-

tratto (non) contemplato dalla convenzione di Vienna, in European Legal Fo-
rume, 2000, p, 7.

" In proposito, v. P. RESCIGNO, Note sulla atipicita contrattuale (a propo-
sito di integrazione dei mercati e nuovi contratts di tmpresa), in Contratto e
Impresa, 1990, p. 43.

“E. ZANELLL I/ franchising, 11, La tipologia del contratto di franchising
come concessione aggregativa, in Ann. Genova, 1977, pp. 1089-1169.

“ Cosi F. BACCHINT, Le nuove forme speciali di vendita ed il franchising,

Padova, 1999, p. 277.
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te trattati nei prossimi paragrafi per evidenziare analogie e diffe-
renze con il franchising.

1

2.1. La concessione di vendita

1l franchising presenta notevoli affinitd con la concessione di
vendita, soprattutto quando questa ¢ data in esclusiva ™.

La concessione di vendita & un contratto atipico con cui «un
soggetto, agendo in veste di acquirente-rivenditore, assume sta-
bilmente l'incarico di curare la commercializzazione in una de-
rerminata zona dei prodotti di un fabbricante, in cambio di una
posizione privilegiata nella rivendita» e per farlo, normalmente,
si obbliga ad utilizzare ed esporre i segni distintivi del concedente
oltre che ad accettare entro certi limiti I'ingerenza di questo nella
gestione della sua attivita commerciale .

»? In proposito, tra gli altri, v. D. SEGA, Franchising e concessione di ven-
dita a confronto, in Arch. civ., 2001, p. 3; nonché M. CARTELLA, Concesstone
di vendita — Franchising [voce aggiornata nel 19971, in Enc. dzr., vol. 1, p.
327: O. CAGNASSO, La concessione di vendita. Problemi di qualificazione,
Milano, 1983, p. 220.

® E. BORTOLOTTI, Concessione di vendita, in Noviss. Dig. it., Appendice,
Torino, 1982. Per 'ampia letteratura in tema, v., tra gli scritti piu aggiornati,
G. ZUDDAS, Somministrazione e concessione di vendita, franchising, Torino,
2003; L. DELLI PRISCOLI, Atipicita della concessione di vendita e disciplina
applicabile, in Riv. dir. comm., 2003, I, p. 477; L. ID’ALESSANDRO, Conces-
sione di vendita: descrizione del fenomeno e profili sistematici, in Grust. civ.,
2002, II, p. 71; L. CASERTA, La concessione di vendita tra subordinazione e
collaborazione, in Corr. giur., 2000, p. 549. Per la giurisprudenza piu recen-
te, v. Cass. 22 ottobre 2002, n. 14891, in Contrattz, 2003, p. 58, con nota di
V. TIMPANO; Cass. 22 febbraio 1999, n. 1469, in Giust. civ., 2000, 1, p.
1813, con nota di M. COSTANZA, in Disc. comm., 2000, p. 177, con nota di
E.M. TRIPODL, in Rsv. dir. ind., 2000, 11, p. 303, con nota di G. MEDRI, in
Contraiti, 1999, p. 782, con nota di L. ZAPPAYA, in Guur. it., 1999, . 1653,
con nota di O. CAGNASSO; e Pret. Cosenza, 15 febbraio 1999, in Foro nap.,
1999, p. 288, con nota di L. )’ ARCANGELO.

24 . . . . . . . . '
Negli Stati Uniti non esiste letteratura in tema di concessione di vendi-
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La funzione del contratto in parola si coglie «nella finalita di
contemperare I’esigenza del produttore industriale di non assu-
mere 1 costi e i rischi connessi alla distribuzione dei prodotti con
Paltrettanto rilevante esigenza dallo stesso avvertita di non disin-
teressarsi alla loro commercializzazione, stante lo stretto legame
esistente tra produzione e distribuzione»”. E, come evidente, la
stessa medesima esigenza che sottende alla conclusione di un con-
tratto di franchising.

E bene a questo punto chiarire che, quando si parla di conces-
sione di vendita, si fa riferimento ad una eterogenea gamma di
ipotesi che possono essere sostanzialmente divise in due catego-
rie: da un lato, vi ¢ la semplice fornitura di beni, con obblighi re-
ciproci di compravendita da parte di concedente e concessiona-
rio, a cui accede esclusivamente I'obbligo per quest’ultimo di evi-
denziare ai consumatori il legame tra i beni ed il concedente:
dall’altro, vi & il caso in cui il contratto si arricchisce della clausola
di esclusiva territoriale (che puo funzionare bilateralmente o, al
contrario, unilateralmente ) e/o della clausola con cui il conces-
sionario si obbliga a promuovere la commercializzazione dei pro-
dotti e magari anche ad acquistare periodicamente determinati
quantitativi di beni dal committente. Nel primo caso, il contratto
sara, a seconda delle circostanze, qualificabile come vendita o co-
me somministrazione (e questa eventualita si avra, in particolare,
quando il contratto ha ad oggetto una pluralita di prestazioni di-
stribuite nel tempo). Nel secondo caso, invece, il negozio assume-
ra caratteristiche tali da farlo rientrare a pieno titolo tra i contratti
della distribuzione.

ta vista la scarsa attenzione che la prassi ha dedicato all’istituto. Viceversa,
in Europa la concessione di vendita & molto utilizzata in Francia, Germania
ed Italia, pur non essendo disciplinata a livello legislativo, mentre in Belgio
Pistituto ¢ stato fatto oggetto di tipizzazione normativa.

125 _ ) C g e :

A, BALDASSAR, I contratti di distribuzione, Padova, 1989, p. 475.

* Per gli opportuni approfondimenti, v. A. ALIBRANDI, Note sull’elemnento
dell'esclusiva nel contratto di agenzia ed in quello di concessione di vendita, in

Arch. civ., 1995, p. 321,
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Le ragioni di somiglianza tra i rapporti commerciali scaturenti
dalla concessione di vendita, intesa come contratto della distribu-
zione, ed il franchising sono evidenti, a partire dal fatto che en-
trambi sono rapporti di durata nei quali si crea una effettiva inte-
grazione verticale tra le parti imprenditoriali coinvolte”’; elemen-
to, quest’ultimo, certamente estraneo ad altri contratti pur ope-
ranti nel campo della distribuzione, quali, ad esempio, la sommi-
nistrazione *".

Altrettanto evidenti, pero, sono 1 profili di differenza tra gli
stessi, Infatti, nella concessione di vendita che opera come con-
tratto di distribuzione in senso tecnico, il concedente vende e si
impegna a vendere per il futuro i suoi beni all’intermediario senza
trasferire know-how e senza necessariamente impegnare il conces-
sionario a seguire un particolare modus operandi nella rivendita
(circostanze da cui non si prescinde in caso di franchsing). E cid
spiega perché il concessionario, oltre a non subire normalmente
divieti contrattuali relativi all’esposizione di propri marchi ed in-
segne, non & tenuto a pagare royaltzes o diritti di entrata nella re-
te, € ha come suo unico obbligo 'acquisto, ed eventualmente la

* Tale integrazione nella prassi arriva sino al punto che il contratto spes-
so contempla nel suo oggetto anche la concessione di licenze sull'uso di
matchi e del nome del concedente per lo svolgimento della pubbliciti, o per
Pindicazione degli stessi nella carta stampata e nell’insegna del concessiona-
rio. Inoltre, & frequente il caso del concessionario che si impegna contrat-
tualmente a svolgere campagne pubblicitarie per promuovere il prodotto in
concessione, €/0 a praticare determinate politiche di prezzi e di sconti.

* CAGNASSO, La concessione di vendita, cit., p. 395, osserva a riguardo
che il franchising costituisce rispetto alla concessione di vendita «ora un
modello tendenzialmente pit ricco di elementi, ora un modello differenzia-
to»; esso in definitiva «ha un’area di applicabilita che si estende al di [3 di
quella propria della concessione di vendita mentre, nell’ambito in cui i due
schemi contrattuali si sovrappongono, il franchising tendenzialmente con-
tiene ulteriori connotati rispetto alla concessione di vendita, in funzione del-
lo scopo perseguito dalle parti di accentuata integrazione tra I'impresa pro-
durtrice e quella di distribuzione». Cfr. O. CAGNASSO-M. IRRERA, Conces-
sione di vendita, merchandising, catering, Milano, 1993, p. 31.
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rivendita, della merce; mentre nel franchising le royalties e i diritti
di entrata costituiscono di norma la parte caratterizzante il corri-
spettivo dovuto dall’affiliato all’affiliante . Inoltre, mentre quest’ul-
timo istituto — come detto — pud riguardare, oltre che la vendita di
beni, anche la prestazione di servizi e la stessa produzione, la con-
cessione riguarda soltanto la vendita di beni.

Dai brevi rilievi ora svolti & facile intendere perché la giurispru-
denza abbia affermato che «in virtit di una corretta qualificazione
dei rapporti tra le parti, al di 1a del nomzen iuris “concessione di ven-
dita” figurante nel testo contrattuale, & ravvisabile un rapporto con-
trattuale riconducibile alla figura del franchising quando I'integra-
zione tra rivenditore e societa di distribuzione raggiunge un tale
grado di intensita da potersi attagliare al rapporto la definizione che
di tale contratto fornisce lart. 1, n. 3, lett. ) del Reg. CEE n.
4087/88» ", Osservazione che ha il merito di evidenziare come, in

* Secondo la sentenza della Corte di Giustizia CE 28 gennaio 1986, cau-
san. 161/84, in GUCE 15 gennaio 1987, n. L 13, p. 39, pubblicata in Disc.
comm., 1986, fasc. 1, con nota di MORERA, e in Foro pad., 1986, 1, p. 129,
con nota di RINOLDT, «Si definiscono contratti di distribuzione in “franchi-
sing” quelli in forza dei quali il concessionario si limita a vendere taluni
prodotti in un negozio che reca I'insegna del concedente; i contratti di di-
stribuzione in “franchising” si differenziano dai contratti di concessione di
vendita o da quelli che vincolano rivenditori autorizzati in un sistema di di-
stribuzione selettiva che non implicano né uso di una stessa insegna, né
P'applicazione di metodi commerciali uniformi, né pagamento di diritti in
compenso dei vantaggi conseguitix.

' Trib, Crema, 23 novembre 1994, in Contratii, 1996, p. 52, con nota di
BERTL. La sentenza prosegue rilevando che, in caso di danno patito dall’ac-
quirente, per stabilire se questi pud agire a titolo risarcitorio direttamente
nei confronti del concedente, deve farsi riguardo all'immagine che, nella fat-
tispecie concreta, la societd concedente ed i singoli concessionari danno di
sé sul mercato, creando nei consumatori I'affidamento che trattasi di un uni-
co soggetto che opera sul territorio attraverso vari rivenditori. Sulla base del
principio di apparenza vengono decise anche pronunce in materia di re-
sponsabilita civile del frarichisor per danni patiti dal consumatore finale, il
quale ha ottenuto la prestazione del servizio, ovvero ha acquistato il prodot-
to, direttamente dal franchisee. Cosi, ad esempio, Pret. Milano, 21 luglio
1992, in Contratii, 1993, p. 173, con nota di DE NOVA.

t
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definitiva, sia proprio il grado di integrazione, che le parti vogliono
perseguire tramite il contratto di distribuzione tra loro realizzato, a
determinare la scelta tra una concessione di vendita, che réalizza una
Integrazione meno intensa, ed un’affiliazione commerciale ',

2.2. La commissione di vendita

La commissione & un contratto, risalente alla prassi commer-
ciale dell’Alto Medioevo europeo, che viene definito dall’art, 1731
c.c. in termini di mandato, e precisamente di mandato avente ad
«oggetto 'acquisto o la vendita di beni per conto del committente
e in nome del commissionario». Oggi, a seguito dell’emersione di
pit moderne figure negoziali nel campo della distribuzione, isti-
tuto ha perso I'importanza di un tempo ¢ la sua utilizzazione & ti.
masta circoscritta ad alcuni settori specifici — quali la compraven-
dita di titoli di borsa, di metalli pregiati, di prodotti di antiquaria-
to o gioielleria — e, per lo pid, a vicende di compravendita inter-
nazionale .

Evidentemente, I’affinita tra commissione e franchising riguar-
da esclusivamente il caso della commissione di vendita, e cioe di
quella particolare figura negoziale con la quale un imprenditore,
produttore o a sua volta intermediario, di mandato ad un altro
soggetto di vendere qualcosa per conto del mandante, ma a nome
dello stesso mandatario ™, E ciod sempre che il mandato in que-

'n ragione delle considerazioni sviluppate nel testo, non appare del
tutto convincente la tesi (v. BACCHINI, op. cit., p- 291) per cui la concessione
di vendita rispetto all’affiliazione commerciale si porrebbe in un rapporto di
spectes a genus.

*? Cfr. M. SIRRI-.R. ZAVATTA, Il contratto di commissione in ambito inter-
nazionale, in Corriere trib., 2003, p- 3813; P. DE SALVIA, I/ contratio di com-
missione net rapporti commerciali internazionals, in Fisco, 1997, p. 5166; M,
G., Commissione (contratto di) in diritto comparato, in Digesto disc. priv.,
Sez. comm., vol. IT1, Torino, 1988, p. 178.

¥ Cfr. F. GIORDANO, Contratto di commissione e mandato senza rappre-
sentanza, in Giusl. ciw., 1996, 11, p. 171; M. COSTANZA, Commissione (con-
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stione, nel caso concreto, sia atto a creare un rapporto continuato
nel tempo tra committente e commissionario, perché, in caso con-
trario — e cioé quando la commissione si traduca in un’operazione
lampo (anche detta “spot”) che esaurisce il rapporto —, essa nulla
ha a che vedere con il franchising.

Come la concessione, anche la commissione sotto alcuni profi-
li puo essere accostata all’affiliazione commerciale, e cid in quan-
to il commissionario e 'affiliato sono entrambi imprenditori ope-
ranti sul mercato in nome proprio; inoltre, non pud certo esclu-
dersi che nel contratto di commissione vi possano essere clausole
di esclusiva e pattuizioni relative alla stabilita del rapporto ovvero
all'obbligo da parte del commissionario di rispettare i dettami
tecnici e di marketing del committente.

Al di la dei profili appena cennati, sotto molti altri aspetti la
commussione si differenzia significativamente dall’affiliazione com-
merciale. Alla stessa stregua della concessione, ad esempio, la com-
missione non contempla l'ipotesi che il committente dia al com-
missionario un mandato riguardante la prestazione di servizi o la
produzione di beni. Inoltre, anche nella commissione la vendita
dei beni non avviene sotto I'insegna del committente; anzi, nel ca-
so in parola, in netta contrapposizione rispetto a quanto avviene
in materia di franchising, pud ben dirsi — visto che il commissio-
nario deve vendere a suo nome — che quest’ultimo sia tenuto a far
riferimento il meno possibile al committente, nel cui interesse ven-
de. Proprio per questo, il commissionario riceve le provvigioni dal
committente in proporzione agli affari che riesce a concludere;
mentre laffiliato non solo non riceve nulla dall’affiliante, ma, al
contrario, normalmente & tenuto a versare a quest’ultimo royaltyes
periodiche come corrispettivo per l'utilizzazione delle licenze che
egli utilizza per realizzare il suo fatturato.

Un ulteriore, e assai significativo, elemento differenziale tra la
commissione di vendita e I'affiliazione commerciale concerne la pro-

tratio di), in Digesto disc. priv., Sez. comm., vol. 111, Torino, 1988, p. 167; A
LUMINOSO, Commissione (contratto di) (dirvitto commerciale), voce dell’ Ene.
© giur. Treccani, Roma, 1988, vol. VII.
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preponente e il terzo» . Si tratta, in definitiva, di un’attivita mate-
riale, al contrario di quanto si & visto per la commissione, che ha per
oggetto il compimento di particolari atti giuridici e cioé «I’acquisto
o la vendita di beni per conto del committente e in nome del com-
missionante» (art. 1731 c.c.). Malgrado cio, il codice civile italiano,
all’art. 1746, richiama tra gli obblighi degli agenti quelli che incom-
bono al commissionario — con I'eccezione dello “star del credere”
disciplinato dall’art. 1736 c.c. — se non sono esclusi dalla natura del
contratto. Il che determina un indubbio collegamento tra le regole
stabilite per il commissionario e quelle predisposte per 'agente ™.
Nella sua struttura tipica, il contratto d’agenzia condivide con il
franchising esclusivamente 'autonomia imprenditoriale delle due
parti, la stabilita del rapporto di collaborazione e la gestione, in
qualche modo inevitabilmente congiunta, del rischio derivante dalla
collocazione di prodotti e di servizi sul mercato”’. Tuttavia, la prassi
ha evidenziato 'esistenza di numerosi casi in cui I'agente s’impegna
a compiere una serie di attivita ulteriori rispetto a quelle che po-
tremmo definire, per I'appunto, tipiche ™. Tali attivit, che normal-
mente rappresentano la risposta concreta a particolari esigenze com-

¥ Cost BALDASSARI, I contratti di distribuzione, cit., p- 4.

* Cfr. EM. TRIPODI-A. FRATINI, Agenti, rappresentanti e commissionari,
LIV ed., Roma, 2004, pp. 306-307. Vedi anche E. ROTONDI-M. ROTONDI,
L'agenzia nella giurisprudenza, I ed., Milano, 2004.

" Anche quando nel franchising, per come & redatto il contratto, possa
apparire che il rischio cconomico derivante dalla scarsa o mancata colloca-
zione ncl mercato del prodotto o del servizio possa incombere solo sul fran-
chisee, in sostanza, a ben vedere, esso incombe necessariamente ed inevita-
bilmente anche sul franchisor perché il cattivo andamento di un punto vendi-
ta gestito da un affiliato rischia di produrre danni, quantomeno di immagine,
alla catena distributiva nel suo complesso. Viceversa ¢ a dirsi per quanto ti-
guarda il rischio dell'inadempimento dei contratti stipulati con gli acquirenti
del prodotta o del servizio, visto che tale rischio, nel caso del franchising, al
contrario di quanto accade nell’agenzia, grava esclusivamente sull’affiliato.

- Cer O, CAGNASSO, Agenzia, voce del Digesto disc. priv., Sez. comm.,
vol. I, Torino, 1987, p. 41 ss.; R. BALDI, Agenzia, voce dell’ Enc. giur. Trecca-
ni, vol. I, Roma, 1988; AAVV., Agenzia e franchising, atti a cura di Chiave-
satti, Padova, 1991; G. TRIONI, I contratto di agenzia, Padova, 1994,
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merciali, spesso mantengono solo una funzione complementare ri-
spetto alla prestazione principale oggetto del contratto: quando, in-
vece, esse assumono un ruolo di maggiore importanza, si pone per
Vinterprete il problema di comprendere se le stesse siano idonee a
mutare la funzione economico-sociale dell’agenzia. E ¢id, malgrado
la giurisprudenza e la dottrina siano per lo piti concordi nel ritenere
che di regola I'inserimento nel contratto di agenzia di contenuti ec-
cedenti la tipologia codicistica non sia idoneo ad alterare la natura
del rapporto, visto che tali elementi si iscrivono «nell’ambito di un
generico obbligo di collaborazione che grava sull’agente e che gli im-
pone di adottare quegli accorgimenti necessari a rendere possibile la
conclusione del maggior numero di contratti» .

Le principali differenze tra il franchising e I'agenzia possono es-
sere colte nel fatto che I'agente, al contrario dell’affiliato, & e resta
comunque un ausiliario dell'imprenditore, tanto che, pur agendo
(anche) per conto proprio, lo fa sempre in nome del preponente;
inoltre, e proprio per questo, I'agente & remunerato con una prov-
vigione sugli affari andati a buon fine, mentre il franchisee ricava
un reddito di impresa derivante dalla differenza tra i ricavi ed i co-
sti della sua attivita.

Ferme le considerazioni ora svolte, va rilevato che nella pratica
le differenze tra agenzia e franchising possono stemperarsi sino a
rendere le due figure contigue. Infatti, pud accadere che in un con-
tratto di agenzia il preponente chieda al proprio agente di pro-
muovere la vendita dei suoi prodotti utilizzando determinate mo-
dalita di marketing, gadget, tecniche di approccio, insegne, do-
cumenti informativi predisposti dallo stesso preponente ovvero
predisposti dall’agente, ma secondo le indicazioni ricevute dal pre-
ponente. In queste circostanze & evidente che I'oggetto del con-
tratto di agenzia si pud arricchire sino a ricomprendere elementi
tipici del franchising, quali il krow how. Quando cié si verifica, la
differenza tra le tue tipologie negoziali si continua a cogliere nel
fatto che, mentre I'agente deve limitarsi a promuovere la conclu-

” Ancora BALDASSARL, op. wll. cit., ibidem.
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sione dei contratti e riceve una retribuzione commisurata al vo-
lume d’affari promosso, il franchisee esercita la sua attivita di im-
presa al fine di concludere in prima persona i contratti, visto che
gli effetti diretti degli stessi ricadono esclusivamente su di lui. E
questa la ragione per cui nell’agenzia & il proponente a remunerare
agente, mentre nel franchising & Daffiliato a remunerare Uaffi.
liante, in ragione del fatto che quest’ultimo lo mette in condizioni
di svolgere attivita d’impresa trasferendogli I'«insieme» delle fa-
colta e dei diritti di cui si & gia avuto modo dj dire.

Una funzione economica analoga a quella svolta dall’agenzia &
propria della mediazione. Le due figure, tuttavia, appaiono molto
diverse dal punto di vista strettamente giuridico, in quanto l'agen-
te € un soggetto su cui il proponente conta per sviluppare la sua
rete distributiva — ed infatti tra i due vi & un rapporto contrattuale
di collaborazione -, mentre il mediatore non & legato alle parti del
contratto ¢ dunque non pud essere individuato come un cardine
fisso di una rete distributiva. Ai sensi dell'art. 1754 c.c. il media-
tore & «colui che mette in relazione due o pitt parti per la conclu-
sione di un affare, senza essere legato ad alcuna di esse da rappor-
ti di collaborazione, di dipendenza o di rappresentanzas *. Lo stes-
so ¢ a dirsi per il procacciatore d’affari.

2.4. L.a somministrazione

Ai sensi dell’arr. 1559 c.c., Ia somministrazione & il contratto
con cui «una parte si obbliga, verso corrispettivo di un prezzo, a

* In tema di mediazione, per gli opportuni approfondimenti, tra gli altri, v.
E. GIACOBBE, I/ contratto di mediazione e la giurisprudenza, tra spunli vicostrut-
twi e dubbi applicativi, in Giust. cip., 2003, 1, p- 419; B. TROWSL, La mediazione
come atto del procedimento di formazione del contratto, in Rev. dir. civ., 1997, 11,
p. 37, 10., La mediazione, Milano, 1995; A. LUMINOSO, La mediazione, Milano,
1993; A. MARINL, La mediazione — Art. 1754-17 63, Milano, 1992; N. VISALLL
la mediazione, Milano, 1992, Sulla figura del procacciatore di affari, v. O. Ca.
STELLANA-A. MARINELLI-E.M. TRIPODI, I procacciatore d'affari Profili civily-
stuct, amminisivativr, previdenziali, assistenziali e fiscali, VI ed., Roma, 2003.
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eseguire, a favore dell’altra, prestazioni periodiche o continuative
di cose» *'. Gia da questa lapidaria definizione legislativa si evince
come la somministrazione, quando abbia ad oggetto il trasferi-
mento della proprieta di “cose”, possa essere inquadrata nel con-
cetto di vendita obbligatoria, visto che il suo effetto non & quello
di trasferire immediatamente la proprieta, bensi di conseguire tale
effetto al momento dell’esecuzione delle singole prestazioni, do-
vute ex contracto, oppure, nel caso di prestazione continuata, a
mano a mano che la fornitura viene prestata.

L’affinita tra il tipo negoziale appena definito e il franchising
— che, certo, poggia principalmente sul carattere continuativo dei
rapporti obbligatori che nascono da entrambi i negozi in parola —
puo cogliersi esclusivamente nella misura in cui la somministrazione
abbia ad oggetto, tra I'altro, 'obbligo da parte del somministrato di
promuovere le vendite dei prodotti del somministrante. A tal propo-
sito, ¢ bene, rinviare a quanto si dira pitt avanti nel par. 5, dove, tra
Paltro, si evidenzieranno i profili per cui il contratto di somministra-
zione pud compiutamente essere definito, in presenza di determinate
circostanze, un contratto della distribuzione — e forse anche, tecni-
camente, un contratto “di distribuzione” —, pur non consentendo un
penetrante controllo da parte dell'impresa sui suoi canali distributivi.

L’utilizzazione del contratto di somministrazione, come stru-
mento atto ad organizzare e gestire la rete distributiva di un certo
prodotto, pud offrire numerosi vantaggi sia al somministrante che
al somministrato, in quanto il primo si assicura un quantitativo
minimo sicuro di beni venduti ed il rivenditore, da parte sua, pud
evitare di comprare grandi quantitativi di merce, cosi riducendo il
rischio di avere prodotti invenduti da conservare in magazzino.

" Tra gli studi pit recenti sulla somministrazione, si segnalano ZUDDAS,
op. cit.; R. BOCCHINI, Sommzinistrazione di servizi, voce dell' Enc. dir., aggiorna-
mento-1V, Milano, 2000, p. 1105; ID., La somministrazione di servizi, Padova,
1999; E. BANDIERA, La determinazione dell’oggeito del contratto nella sonmi-
nistrazione e la c.d. esclusiva «implicita», in Contratto e lmpresa, 1998, p. 687;
e O. CAGNASSO, Somministrazione (contratto di), in Digesto disc. priv., Sex.
comm., Torino, 1997, vol. X1V, p. 467.
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Cio detto, appaiono evidenti, finanche nel caso di somministra.
zione con obbligo di rivendita, le differenze tra il rapporto che viene
ad instaurarsi in forza di tale istituto e quello nascente dalla costitu-
zione di un franchising. Infatti, nella somministrazione giammai il
somministrato assume obblighi inerenti alle modalita con cui egli ri-
vendera il prodotto del somministrante, cosi come quest’ultimo mai
trasterisce al primo now-how e brevetti, né si risetva il diritto di
controllare direttamente Pattivita di rivendita al fine di uniformare
la stessa a quella eventualmente realizzata da altri somministrati.

2.5. | contratti di licenza d'uso di beni immateriali

Parlando di “licenza” si fa normalmente riferimento al con-
tratto atipico con cui il diritto di godimento su di un bene imma-
teriale — quale ad esempio un brevetto, un marchio o un dato
know bow — & concesso dal titolare alla controparte per un certo
periodo avverso un certo corrispettivo, definito royalty, che nella
prassi viene articolato in una somma di entrata, pagata inizialmen-
te, ed eventualmente in versamenti periodici, spesso parametrati al
volume d’affari sviluppato dal concessionario della licenza .

La licenza & un elemento essenziale del franchising e costitui-
sce, anche nella definizione del contratto di cui all’art, 1, comma
1, legge n. 129/2004, parte fondamentale e caratterizzante del ne-
gozio istitutivo del rapporto di affiliazione. Tuttavia, a parte que-
sto aspetto, le due figure negoziali non rischiano di confondersi in
quanto esse perseguono obiettivi diversi e vengono utilizzate in
condizioni economico-commerciali diverse. In questa prospettiva,

* Per gli opportuni approfondimenti, si segnalano B. CORTESE, I/ trasfe-
rimento di tecnologia nel diritto internazionale privato — Licenza e cessione di
privative jndustriali e know-how, Padova, 2002; M. INTROVIGNE, Contratto
di licenza; [aggiomamento—ZQOO], in Digesto disc. priv., Sez. comm., Torino,
215; A. TORRONI, I{ contratio di licenza di brevetto, in Vita not., 1998, suppl,
al n. 1, p. CLXXII; e S. SANDRI, I contratli di licenza in Italia, in Rev. dir,
ind., 1996, 1, p. 43.
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puo notarsi come, mentre nel franchising la licenza d’uso dei beni
immateriali & strumentale a consentire all’affiliato di venderc pro-
dotti o prestare servizi in modo omogenco agli altri all’affiliati del-
la stessa rete distributiva, il contratto di licenza in sé non ha nulla a
che fare con l'esistenza di una rete distributiva e, anzi, molto spesso
¢ funzionale alla realizzazione da parte del concessionario di pro-
dotti nell'interesse o per conto del concedente (2 il caso dei rapporti
di subfornitura).

In definitiva, puo dirsi che I’esistenza di una concessione con
cui l'affiliante mette a disposizione dell’affiliato propri beni im-
materiali per la durata del contratro & elemento imprescindibile
del franchising; ma certo una licenza pura e semplice non integra
minimamente i requisiti perché si possa parlare di contratto di affi.
liazione commerciale, né tanto meno di contrarto di distribuzione.

2.6.La cessione di azienda, I'associazione in partecipazione e la
joint-venture

Ai sensi dell’art. 2555 c.c., «’azienda & il complesso dei beni or-
ganizzati dall'imprenditore per esercizio dell'impresa» . 1l franci-
shing, in quanto contratto per sua natura finalizzato a trasferire al-
Iaffiliato Porganizzazione, il know how, 'esperienza e spesso anche
gli strumenti tecnici tramite j quali questultimo svolgera la sua at-
tivita economica sotto I'insegna dell’affiliante, puo, soprattutto in
presenza di un trasferimento massiccio di “expertise” e “technali-
tzes”, apparire contiguo ad un contratto di cessione di azienda. 11
problema della differenziazione delle due tigure & stato trattato e
risolto in modo convincente dalla giurisprudenza di legittimita, a
cui — considerata 'impossibilita in questa sede di approfondire ul-
teriormente la riflessione in materia — sembra opportuno far riferi-
mento. Secondo la Corte di Cassazione, «il contratto di franchising
prevede il trasferimento di alcune facolta imprenditoriali specifi-

* Per gli opportuni approfondimenti, ¢fr. AANVV., Azienda - Contributi
per un rinnovato concetto generale, a cura di E. Vigano, Padova, 2000,
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camente determinate e non del complesso unitario dei beni mobili
ed immobili, materiali ed immateriali, concessi in godimento in
quanto organizzati per la produzione di beni e servizi, per cul non
pud ritenersi che I'ipotesi contrattuale in questione realizzi una ces-
sione (o affitto) dell’azienda ex art. 36, legge n. 392/78» "

Con il termine joint-venture si fa normalmente riferimento a fe-
nomeni contrattuali della prassi commerciale inquadrabili nella co-
operazione internazionale tra imprese, volti a realizzare, tra ['altro,
rapporti di consorzio, di sub-fornitura, di ficensing (incrociato, cor-
rente, corrente e futuro), di jornt-bidding, di controllo societario, di
distribuzione in generale e finanche di franchising” . La pilt impot-
cante differenza tra 'affiliazione commerciale e la joint-venture sta
nel fatto che nella seconda molto spesso vi & un rapporto di finan-
ziamento tra i partner coinvolti nell’affare comune: in cambio di
tale finanziamento il finanziatore ottiene un posto nel consiglio di
amministrazione e/o una quota sociale all'interno della compagine
finanziata, in modo tale da poter esercitare un qualche controllo
sull’attivita di quest’ultima. Inoltre, molto spesso la joint-venture
viene costituita in modo tale da far nascere una nuova societa par-
tecipata dalle imprese coinvolte nell’affare comune, invece che at-
traverso la stipulazione di contratti di collaborazione ™.

 Cass. 23 agosto 1990, n, 8618, in Arch. locazionz, 1990, p. 41.

¥ Per gli opportuni approfondimenti, v. G. DIROSA, L associazione tem-
poranea di imprese — 1l contratto di joint venture, Milano, 1998; G. FABIANO,
La joint venture nel quadro degli ordinamenti internazionali: brevi cenni sui
tratti strutturali e sulle tipologie, in Nuova rass., 1997, p. 163; M.C. ANDRINI,
Associazioni lemporanee di imprese, in I contratti del commercio, dell' indu-
stria e del mercato [inanziario, in Trattalo diretto da Galgano, vol. II, Tortno,
1995, p. 1473; C. VACCA, Jont-venture (aspelli contraituali), in Digesto disc.
priv., Sez. comm., Torino, 1992, vol. VIII, p. 50; K.R. HARRIGAN, Join! ven-
ture, Padova, 1988, Per upa valutazione critica della giurisprudenza italiana
pitt recente, v. A, FORCHINO, Associazione in parlecipazione, joint venlure cor-
porations e assoctazione lemporanea di imprese a confronto, nota a Cass., sez.
TII, 17 maggio 2001, n. 6757, in Corriere giur., 2002, p. 85.

| ** Su questi profili, v. D. CORAPL, Jomni-venture (aspetti societari), in Dr-
' gesto disc. priv., Sex. commi., Torino, 1992, vol. VIII, p. 74.




| franchising e gli altri contratti defla distribuzione  wwsemomecie we e en o 183

L’associazione in partecipazione & considerata un contratto di
collaborazione. Cid in quanto, attraverso la costituzione di un’asso-
ciazione in partecipazione. I'associante attribuisce all’associato una
partecipazione agli utili della propria impresa, o di singoli affari,
verso il corrispettivo di un determinato apporto personale e/o mate-
riale, ma senza che possa mai configurarsi un’ipotesi di gestione con-
giunta dell’attivitd economica. Gli effetti giuridici dei rapporti con i
terzi, infatti, ricadono esclusivamente sull’associante, sebbene il re-
lativo rischio patrimoniale di fatto incomba anche sull’associato,
visto che il verificarsi di una circostanza patrimoniale negativa puo
incidere sulla produzione di utili da parte dell'impresa, utili sui qua-
li normalmente I'associato vanta diritti pro-quota. Proprio sotto que-
sto profilo va colta la principale differenza tra il franchising e I'asso-
ciazione in partecipazione, posto che nell’affiliazione commerciale 1
terzi normalmente rispondono direttamente al franchisee, mentre
quest’ultimo non partecipa agli utili dell’affiliante.

3. La nozione di franchising nella fegge n. 129/2004. Cenni e
rinvio

Svolta, seppure sommariamente, |'analisi delle figure contrat-
tuali in qualche modo affini al franchising, ed evidenziate le ra-
gioni di somiglianza e di differenza tra i diversi istituti, come anti-
cipato, arriva il momento di porsi alcune domande relative all’am-
bito di applicazione della legge n. 129/2004. In particolare, 'occa-
sione appare propizia per cominciare a condurre un’indagine vol-
ta a comprendere se la legge in parola sia applicabile al franchi-
sing in quanto tale, ovvero soltanto ad alcuni tipi di affiliazione
commerciale, e se, una volta individuati gli elementi essenziali che
descrivono il modello negoziale che viene inciso dalle nuove nor-
me, questi consentano di ritenere operative tali norme anche fuori
dallo stretto ambito dell’affiliazione commerciale in quanto com-
patibili con altre tipologie negoziali utilizzate in Italia nell'ambito
della distribuzione.



184 e e s i S Francesco Di Ciommo

Per condurre la riflessione di cui si sono appena tracciate le li-
nee essenziali, & bene partire dal considerare come la recente not-
mativa abbia tra i suoi (in verita pochi”) pregi quello di offrire una
definizione dell’affiliazione commerciale che, in qualche modo, e
pur scontando le obiettive difficolta del caso * tipizza il modello

¥ Lintervento del legislatore italiano, pur animato da propositi piti che ap-
prezzabili, si & tradotto in una disciplina esclusivamente di carattere precontrat-
tuale, peraltro tutta incentrata su obblighi di natura formale finalizzati a garan-
tire che entrambe le parti — in barba ad ogni inevitabile e naturale asimmetria
informativa — abbiano una conoscenza realistica e tendenzialmente completa
del contenuto del contratto e dell’operazione commerciale nel suo complesso.
A sprazzi, la legge n. 129/2004 mostra qualche afflato maggiormente garantista,
che tuttavia non basta a determinare, nell’ambito di applicazione della stessa, la
nascita di compiuti principi giuridici in grado di operare in modo efficiente nel
senso (almeno sulla carta) voluto dal legislatore. E il caso, ad esempio, della
norma in cui si prevede che «laffiliante deve aver sperimentato sul mercato la
propria formula commerciale» (at. 3, comma 2), senza tuttavia stabilire quale
sia I'effetto del mancato rispetto di tale previsione: impossibilita di applicare la
legge, risolubilita del contratto, nullita ovvero annullabilita dello stesso, mero
risarcimento per responsabilitd precontrattuale, o altro ancora?

La conseguenza prevista all’art. 8 per il caso in cui una parte, violando la
legge, abbia fornito all’altra false informazioni — tema che, evidentemente, rap-
presenta il vero valnus del recente articolato —, non solo appare mal congegnata
da) punto di vista logico-lessicale, visto che non & dato comprendere quale sia i
contributo concettuale apportato dalle parole «se dovuto» con cui la norma si
chiude, ma finisce — e qui il dato pit rilevante — per tradursi nella mera ricon-
duzione normativa della fattispecie tra le cause di annullabilita del contratto. In
definitiva — pur a voler ammettere lipotesi, tutta da dimostrare, che la norma
da ultimo citata voglia ricomprendere tra le cause di annullabilita anche il sem-
plice dolo incidente —, la legge n. 129/2004 non attribuisce alla parti del con-
tratto di franchising nessun nuovo strumento di tutela rispetto a quelli tradizio-
nalmente apprestati dal codice civile. Tale circostanza & sospetta di inefficienza.
L annullamento, infatti, al contrario del recesso previsto in materia dei contratti
del consumatore, non & strumento agile da utilizzare, se non altro perché gli
effetti definitivi della relativa domanda giudiziaria sono tutt’altro che immedia-
ti, Ce n’& quanto basta per rendere banale, proprio perché ovvio, ogni riferi-
mento all'immagine della montagna che ha partorito il topolino.

® Cfr., tra gli altri, L. PETERS, Franchising: to legislate, or not to legislate,
that is the question!, in Dir. comm. internaz., 1994, p. 615. Prima del recente
intervento legislativo, FRIGNANI, Franchising, voce dellEnc. giur. Treccani,
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contrattuale in parola. Nel corso del presente paragrafo si trattera
P'argomento soltanto per brevi cenni, rinviando ratione materiae,
per ogni ulteriore e necessario approfondimento, ai cap. 2 ¢ 5 di
questo commentario. - :

Ai sensi dellart. 1, comma 1, «|’affiliazione commerciale (“fran-
chising”) & il contratto, comunque denominato, fra due soggetti
giuridici, economicamente e giuridicamente indipendenti, in ba-
se al quale una parte concede la disponibilita all’altra, verso cor-
rispettivo, di un insieme di diritti di proprieta industriale o intel-
lettuale relativi a marchi, denominazioni commerciali, insegne,
modelli di utilita, disegni, diritti d’autore, know-bow, brevetti, as-
sistenza o consulenza tecnica e commerciale, inserendo Daffilia-
to in un sistema costituito da una pluralita di affiliati distribuiti
sul territorio, allo scopo di commercializzare determinati beni o
servizi».

Come evidente tale definizione, piuttosto che dell'impostazio-
ne comunitaria, & tributaria dell’elaborazione dottrinale e giuri-
sprudenziale del franchising compiuta in Italia negli ultimi lustri
ed appare sufficientemente ampia per ricomprendere molte delle
figure di franchising evidenziate dalla prassi dei rapporti di distri-

cit., p. 5, osservava che «qualunque sia lo ... strumento di intervento, I'am-
bito di libertd contrattuale che esiste oggi ne verrebbe sicuramente ristretto.
E tuttavia sono gli “abusi” di tale liberta che reclamano un intervento del le-
gislatore. Intervento che potra essere evitato, ad es. mediante una autorego-
lamentazione della categoria». Per i primi lavori monografici successivi al-
Pentrata in vigore della legge n. 129/2004, cfr. F. CucCn, I nuovo contratio
di franchising, Napoli, 2004; F. BORTOLOTT, I contratto di {ranchising — La
nuova legge sull affiliazione commerciale — Le norme antitrust europee, Pado-
va, 2004; A. FRIGNANI, Franchising. La nuova legge, Torino, 2004; C, LEO-G.
DE NOvA-A. VENEZIA, I/ franchising, Milano, 2004; nonché E.M. TRIPODI-
V. PANDOLFINI-P. IANNO771, La disciplina del franchising in corso di pubbli-
cazione per i tipi di Giuffré. V. anche G. COLANGELO, Prime note di commen-
to alla normativa in materia di franchising, in Come. giur., 2004, p. 851; ID.,
Franchising: /e legge guadro. Finalmente?, in Foro it., 2004, v. p. 41; EM.
TRIPODL, La disciplina italiana del franchising, Brevi note alla legge 6 maggio
2004 n. 129, in Disc. comm. e servizd, 2004, p. 511; ¢ G. D1 NOVA, La nuova
legge sul franchising, in Contratti, 2004, p. 761.
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buzione ™, Essa, infatti, oltre a confermare che non vi pud essere
Jranchising se manca 'autonomia giuridica ed economica tra affilian.
te ¢ affiliati, pone I'accento sullesigenza del corrispettivo, sul conte-
nuto dell'«insieme di dirittis di cuj Paffiliante concede all’affiliato la
disponibilita e sulla finalita del contratto, consistente nell’inserire I’af-
filiato in una rete di distribuzione dellaffiliante sparsa sul territorio.

Per cogliere pienamente la nozione di franchising delineata
dalla legge n. 129/2004, occorre concentrare Iattenzione, oltre che
sul comma 1 dell’art, 1, appena riportato, sui commi 2 e 3 della
stessa disposizione, e sui successivi artt. 2 e 3.

Di particolare interesse in questa prospettiva risulta proprio Iart,
2, rubricato «ambito dj applicazione della legges, ai sensi del quale
«le disposizioni relative al contratto di affiliazione commerciale, co-
me definito all’art. 1, s applicano anche al contratto di affiliazione
commerciale principale col quale un’impresa concede all’altra, giu-
ridicamente ed economicamente indipendente dalla prima, dietro
corrispettivo diretto o indiretto, il diritto di struttare un’affiliazione
commerciale allo scopo di stipulare accordi dj affiliazione commer-
ciale con terzi, nonché 4] contratto col quale V'affiliato, in un’area di
sua disponibilita, allestisce uno spazio dedicato esclusivamente allo
svolgimento dell’attivita commerciale di cui al comma 1 dell’art. 1»,

Lart. 2, in definitiva, comprende nell’alveo delle figure di Fran-
chising a cui trova applicazione la legge n. 129/2004 due casi speci-
fici che, secondo il legislatore, sarebbero stati esclusj 4 tenore della
definizione di cui al solo art. 1™ 11 primo caso ¢ quello del contrat-
to (nella prassi definito “master Jranchising”) con il quale P'affiliante
attribuisce all’affiliato, non gid, o non solo, il diritto di commercia-

" Cfr. G. ROSSLA. FRIGNANLM. MENDELSOHN, I/ contratio di franchi.
sing: le proposte legislative travisane 1] modello conunitario?, in Contratts,
1998, p. 64; ¢ G, GALIMBERTI, [f franchising, Milano, 1991.

bl . . - . .
Sulla esigenza legislativa di contemplare espressamente all’art. 2 il caso

dello «spazio dedicato esclusivamente allo svolgimento dell’attivita commer-
ciale di cui al comma 1 dell’art, 1» & dato avanzare qualche riserva, visto che
- a parerc di chi scrive - tale fattispecie rientra comunque sotto la definizio-
ne di cui all’art. 1, comma 1.
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lizzare determinati beni, bensi il diritto di concedere a terzi (sub-at-
filiati) la possibilita di commercializzare tali beni attraverso contrat-
ti di affiliazione che facciano salve le prerogative industriali dell’af-
filiante originario stesso, e cioe il know-how, 1 marchi, 'immagine e
quant’altro egli vuole sia associato alla distribuzione in parola. Il
secondo caso concerne lipotesi in cui un affiliato, all’interno di uno
spazio piti ampio e di una attivita imprenditoriale complessa, quale
puo essere quella che sottende la gestione di un grande magazzino,
dedica in via esclusiva un’area di sua disponibilita all’attivitd com.-
merciale di vendita dei beni oggetto del rapporto di affiliazione se-
condo le modalita previste nel contratto che lo lega al suo affiliante
(nella prassi definito “corner franchising”).

Inoltre, i commi 2 e 3 dell’art. 1 e l'art. 3, in particolare nei
commi 2 e 4, forniscono rispettivamente elementi utili ad inter-
pretare correttamente le previsioni di legge ed elementi necessari
per comprendere quali contenuti il contratto oggetto della legge
in commento debba necessariamente avere. Per gli opportuni ap-
profondimenti, sia sull’'uno che sull’alto aspetto, si rinvia ai capp.
IT e V di questo volume.

Malgrado la disciplina, dedicata dalla legge n. 129/2004 alla de-
finizione delle figure di franchising oggetto della recente normativa,
appata composita e frutto di elaborazione, in questa sede non puod
tacersi qualche dubbio che le nuove norme ingenerano circa il reale
ambito di applicazione della legge. Dubbi che concernono alcuni
tipi di affiliazione commerciale, ma che, in una prospettiva pil ge-
nerale, possono essere estesi anche alle figure contrattuali pit affini
al franchising.

Per quanto concerne I'applicazione della normativa in com-
mento alle diverse tipologie di franchising, va innanzitutro eviden-
ziato che la letrera della legge non chiarisce quale sia il corrispet-
tivo a cui si fa riferimento nel comma 1 dell’art. 1, e ciod se deve
trattarsi di corrispettivo finanziario o al contrario se basta qua-
lunque tipo di corrispettivo, e se questo deve essere diretto o pud
essere anche indiretto. Cosi come non ¢ del tutto chiaro se la
nuova legge sia applicabile, oltre che al “Aanchising distributivo”
e al “franchising di servizi”, anche al “franchising produttivo”.
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La definizione del contratto di affiliazione offerta dalla recente
legge sembra, prima facie, escludere la riconduzione sotto la nor-
mativa in parola di tal ultima tipologia negoziale — sempre che, sia
chiaro, all’affiliato di produzione non sia stata anche affidata la
commercializzazione diretta dei beni da lui prodotti, nel qual ca-
S0, come gia accennato, si potrd parlare piti generalmente di
“franchising industriale” "' -, e ¢i6 in quanto alcuni element te-
stuali muovono ad interpretare in questo senso le nuove norme.

Il primo di tali elementi va individuato nella circostanza pet
cui, tra i diritti che, secondo I'art. 1, comma 1, costituiscono I'«in-
sieme» di cui Paffiliante concede la disponibilita agli affiliati, non
vi sono elementi che richiamano direttamente il concetto di pro-
duzione, mentre gli elementi espressamente indicati sembrano
per lo piti concernere il concetto di commercializzazione di beni e
di servizi. L’ulteriore elemento testuale che sembra escludere I'ap-
plicazione della legge anche al “franchising produttivo” si rinvie-
ne nella parte della norma da ultimi citata che fa riferimento «allo
scopo di commercializzare determinati beni o servizi».

Cio detto, non si puo fare a meno di segnalare che vi sono alme-
no due argomenti di segno contrario. Per prima cosa va rilevato
che, ad un’analisi pitt approfondita, tra i diritti la cui disponibilita
deve essere concessa all’affiliato, vi sono alcune voci — in particolare,
diritti d'autore, know-how e brevetti — che sembra possano costitui-
re, senza problemi, anche il contenuto pregnante di un “franchisin g
produttivo”. Inoltre, qualora I'affiliante sia determinato a concedere
ad uno o pit affiliati in franchising la produzione per meglio distri-
buire la stessa su un certo territorio e cosi meglio servire la catena
distributiva del prodotto stesso, non sembra si possa immediata-

"' Nessun elemento contenuto nella legge n. 129/2004 pare escludere I'ap-
plicazione della stessa quando Paffiliante concede all’affiliato sia la facolta di
produrre, seguendo le sue indicazioni, i beni da vendere, sia la disponibilita
«di un insieme di diritti» atti a consentire Pinserimento dell’affiliato nella
rete distributiva dell’affiliante cosi che egli possa commercializzare diretta-
mente cid che produce, sempre — come ovvio — sotto I'insegna, con la de-
nominazione commerciale e con il marchio dell’affiliante.
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_mente escludere a livello logico che l'inserimento dell'affiliato pro-
duttore nella rete produttiva e distributiva dell’affiliante abbia come
scopo l'ottimale commercializzazione dei beni o dei servizi.

Un’ultima considerazione, che sembra incoraggiare un’interpre-
tazione non restrittiva dell’ambito applicativo della legge, concerne
P'opportunitd e la coerenza di una scelta nazionale di politica del di-
ritto che, mentre disciplina per la prima volta in Italia il franchising al
fine di tutelare le parti del contratto, e segnatamente la parte presu-
mibilmente piti debole sotto il profilo informativo ™ — il tutto, parti-
colare non secondario, malgrado non vi fosse nessuna necessita in tal
senso dettata da obblighi europei —, si espone, se oggetto di un’in-
terpretazione eccessivamente formalista ed escludente, al rischio di
creare ingiustificate disparita di trattamento tra contratti di affiliazio-
ne commerciale che ricadono sotto 'ombrello protettivo della nuova
normativa e contratti che non condividono, spesso a causa di circo-
stanze poco significative, tale sorte. La qual cosa, a prediligere la
strada ermeneutica piil restrittiva, potrebbe anche giustificare qual-
che dubbio di legittimita costituzionale della legge n. 129/2004.

4. |l franchising come espressione paradigmatica dei ¢.d. “con-
tratti di distribuzione”

In pill occasioni nel presente capitolo si & presentato il contratto
di franchising come un negozio tipicamente destinato a realizzare
rapporti tra imprenditori interessati ad operare, a livello diverso,
nell’ambito della stessa organizzazione distributiva di un prodotto o
di un servizio. In linea con tali considerazioni, si ¢ altresi gia avuto
modo di affermare, per la verita sin qui con una certa dose di apo-
ditticita, che Paffiliazione commerciale, per le sue caratteristiche in-
trinseche, rappresenta un’espressione paradigmatica dei c.d. “con-
tratti di distribuzione”; locuzione, quest’ultima, con Ja quale si puo
fare riferimento, in generale, ai contratti che operano in materia di

2 Cfr. L. DELLI PRIsCOLL, Franchising e tutela dell'affiliazo, Milano, 2000.
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distribuzione, ma che, adottando un pitr elevato livello di tecnici-
smo, occorrerebbe aver cura di utilizzare soltanto con riguardo a
quei contratti che, secondo una ricostruzione dottrinale sulle cui
tracce ci si muovera nel prosieguo, possono essere ricompresi in una
categoria unitaria in quanto accomunati da problematiche comuni
che meritano di ricevere soluzioni giuridiche omogenee”’.

Sotto il profilo aziendalistico, per “distribuzione commerciale”
si intende il complesso di attivita che consentono all’imprenditore,
da cui parte il processo creativo, di far giungere il prodotto o il
servizio al consumatore finale, il quale acquista ¢id che gli interes-
sa verso 1l corrispettivo di un prezzo in denaro ™. La diffusione che
negli ultimi trent’anni hanno registrato in tutto il mondo progredi-
to figure negoziali che & possibile ricollegare al concetto aziendale
di distribuzione, come sopra enucleato, si deve principalmente ad
un’evoluzione spuria delle forme teoriche piti elementari di distri-
buzione, quelle cioé in cui: o il produttore vende ad uno o pid ri-
venditori i prodotti ed i servizi da lui realizzati affinché questi in
totale autonomia li collochino sul mercato del consumo come me-
glio credono (distribuzione indiretta); o, viceversa, il produttore
colloca lui stesso sul mercato i prodotti e i servizi da lui realizzati
senza servirsi di intermediari (distribuzione diretta).

Oggi, pitl che in passato, & assai improbabile sia che il pro-
duttore, considerati gli alti costi di avvio e di mantenimento, de-
cida di concentrare i suoi sforzi imprenditoriali sulla formazione

” Corretta appare la percezione che la giurisprudenza italiana ha avuto del
problema. Tra le pronunce in materia, v. Trib. Catania, 29 febbraio 1988, in
Nuov. giur. civ. comm., 1989, 1, p. 12, secondo cui: «'articolata realtd dei con-
tratti di distribuzione renderebbe pressoché impossibile la riconduzione ad un
tipo ideale, comunque definito, proiettando gravi ombre sulle conseguenze
che se ne vogliono derivare sul piano disciplinare. Il contratto di distribuzione
non sarebbe quindi una nuova figura contrattuale, indicando piuttosto un ge-
nus complessivo sotto il quale andrebbero riunite le fattispecie negoziali atti-
nenti in. qualche modo al processo di distribuzione commerciale, ciod ai com-
plessi meccanismi che colmano la distanza tra produzione e consumon.

34 . . « . v Qe e ' .. . .
Tale nozione, coeva ai primi scritti giuridici italiani in materia, si deve
-a RO MELE, Sisten disiributivi aziendali, Padova, 1976.
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di una rete di vendita diretta, sia che ~ all’opposto ~ egli scelga di
cedere il bene da lui realizzato ad un intermediario senza svolgere
alcuna influenza sul modo in cui quest’ultimo lo mettera in com.
mercio, cosi rischiando che il marchio e I'immagine, sui quali egli
ha investito ingenti risorse, possano perdere appeal a causa, ad
esempio, di una cattiva presentazione dei prodotti ai potenziali
consumatori da parte dell'intermediario. I contratti di distriby-
zione attualmente servono proprio — e di qui la loro complessita —
a riempire il vuoto che separa ipotesi pura della distribuzione
diretta dall'ipotesi pura della distribuzione indiretta, cosi da con-
sentire ai diversi soggetti economici coinvolti nella catena distri-
butiva di governare il processo tenendo insieme le diverse esigen-
ze e cercando di tutelare al meglio gli interessi di tutti,

Nella letteratura giuridica, la locuzione “contratti di distribu.
zione” fa capolino in Italia verso la fine degli anni settanta del se-
colo scorso, quando, sulla scorta della variegata esperienza che la
categoria aveva maturato nei pit importanti ordinamenti di com-
mon law, ed in particolare negli Stati Uniti, la nostra dottrina co-
mincia 'opera di approfondimento e sistematizzazione di feno.
meni negoziali, in qualche modo nuovi, che si andavano diffon-
dendo sempre pitt anche in Europa.

Oggi come allora, dopo diversi lustri di pratica e di teoria, non
si rinviene, né in giurisprudenza né tantomeno a livello legislativo,
una definizione in grado di segnare con certezza i confini della ca-
tegoria in parola. E dunque sembra il caso di convenire con chi nel
1979 apriva I'introduzione del suo primo lavoro monografico — per
Pappunto, intitolato “I contratti di distribuzione” — osservando che,
quando si usa tale “espressione”, «l’'unica ragionevole certezza é
che ci si vuole riferire ad ipotesi in qualche modo attinenti al pro-
cesso di distribuzione commerciale, cioé a complessi meccanismi
che colmano le distanze tra produzione e consumoy .

” Cosi R. PARDOLES], [ contratti di distribuzione, Napoli, 1979, p. 1. Per
un’opinione critica circa la configurabilita della categoria “contratti di distri-
buzione” e circa l'utilita degli sforzi compiuti in tal senso, v. G. DENOVA, |
nuovi contratti, Milano, 1994, In proposito, v. tra gli altri anche L. DrELLI
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Sempre nel pionieristico e fortunato lavoro a cui si & appena fat-
to cenno, subito dopo la dichiarazione volta ad indicare P'ambiguita
dell’espressione usata per definire o tentare di costruire la categoria
negoziale in questione, si precisava che «in una prima accezione, i
contratti di distribuzione ... sono tutti quelli che, stipulati fra opera-
tori formalmente indipendenti, saldano i vari stadi della commercia-
lizzazione di un prodottox». Con cid - oltre a confermare esigenza
che i contratti in parola rientrino in operazioni economiche finaliz-
zate alla distribuzione commerciale — viene individuata una prima
importante caratteristica degli accordi giuridici appartenenti al ge-
nus in esame: le parti devono essere soggetti tra loro indipendenti,
di modo che il rischio imprenditoriale dell’operazione ricada su o-
gnuno nella misura di volta in volta delineata dal contratto.

5. Segue: Genesi e sviluppo della categoria dei contratti di di-
stribuzione

Volendo brevemente indagare le origini concettuali e pratiche
della categoria in esame, potrebbe dirsi che “in origine era 'agen-
zia”, e cioe il contratto in forza del quale I'agente viene incaricato
di promuovere, a fronte di una remunerazione, la vendita di pro-
dotti o di servizi del committente, eventualmente curando anche la
gestione del rapporto che scaturisce dalla vendita. Da tale schema
negoziale, infatti, prima la dottrina e poi la glurisprudenza hanno
preso le mosse per cominciare ad indagare gli aspetti peculiari dei
contratti utilizzati nella distribuzione commerciale . E ci0, se non

PRISCOLL, I contratti di distribuzione come calegoria unitaria, nota a Cass.,,
sez. lav., 16 febbraio 1993, n. 1916, in Giur comm., 1994, 11, p. 789; e, per
studi pit recenti, .M. TRIPODI (a cura di), Distribuzione, in I nuovi contrat-
i nella prassi civile e commerciale, a cura di P. Cendon, vol. XVI, T orino,
2004; G. CERIDONO, [ contratti di distribuzione, in AAVV., Tratlato di divit-
10 privato europeo, a cura di N, Lipari, vol. TV, Padova, 2003, 393: e A. DAS.
SL I contratei di distribuzione, Milano, 2002.

" Per gli opportuni approfondimenti, v. F. BORTOLOTTI, Manuale di di-
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altro, perché, gia negli anni settanta del secolo scorso, I'agenzia, al-
meno nel vecchio continente, rappresentava il modello piu utilizza-
to dagli operatori economici per creare reti distributive di prodotti
o di servizi, e piti analiticamente disciplinato a livello legislativo.

Altra figura negoziale di forte impatto pratico operante nel setto-
re, gia allora, era rappresentata dalla somministrazione, in quanto
contratto di durata con il quale I'imprenditore vende ad un acqui-
rente un prodotto impegnandosi per un certo periodo a ripetere
I'operazione di fornitura, secondo le modalita e la tempistica pattui-
te. E evidente, anche per quanto detto supra, che all’esito della sti-
pulazione di un accordo di tal fatta — che per I'occasione prender il
titolo di “somministrazione d'uso””" — 'acquirente puo rivedere il
bene o il servizio precedentemente acquistato, sicché attraverso la
stipulazione di una serie di contratti di somministrazione il produt-
tore pud anche crearsi una rete per la distribuzione indiretta.

La piti importante differenza tra i due modelli da ultimo cen-
nati € costituita dalla circostanza per cui, nell’ambito della som-
ministrazione, la proprieta dei beni passa dal somministrante al
somministrato, laddove invece nell’'ambito dell’agenzia tale pas-
saggio di titolarita sui beni tra committente ed agente, non solo
non ¢ contemplata, ma non & neanche ammessa. Per questa ra-
gione, il legislatore del 1942 sembra aver voluto ricondurre la
vendita con patto di esclusiva proprio nell’alveo del contratto di
somministrazione. Di talché, la giurisprudenza gia subito dopo
Pentrata in vigore del nuovo codice, e cosi nei decenni seguenti,

ritto commerciale internazionale — vol. : La distribuzione internazionale —
Contratti con agenti, distributori ed altri intermediari, Padova, 2002,

37 .. . ~ - P .
La somministrazione ¢ figura contrattuale disciplinata dal nostro codice
in modo unitario. Tuttavia, la prassi conosce ipotesi di somministrazione in
cui il somministrato consuma in prima persona il prodotto oggetto del con-
tratto {(somministrazione c.d. di consumo) e ipotesi in cui il somministrato
destina il prodotto ad un uso diverso e, in molti casi, ad una rivendita (som-
ministrazione c.d. d’uso). In considerazione di cid, la dottrina che ha studiato
il fenomeno, revocando in dubbio Punitarieta della figura codicistica, ha in-
sinuato l'idea che I'art. 1560 c.c. sia dettato in vista di una somministrazione
di consumo, mentre I'art. 1568 c.c. atterrebbe alla somministrazione d’uso.
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ha sempre attribuito alla bresenza di tale patto un ruolo determi.
nante per applicare alla vendita in esclusiva e norme a tutela del
somministrato, piuttosto che quelle a tutela dell’agente; laddove,
al contrario, prima del 1942 4 glurisprudenza aveva trattato que-
sto tipo di vendita come contratto misto, costituito da element;
del mandato e della compravendita ™.

Come evidenzia la migliore letteratura in materia, la presenza
di una clausola di esclusiva & spesso sintomo dell’esistenza di un
rapporto contrattuale di distribuzione. La qual cosa non vuol dire
che ogni volta vi sia detta clausola il contratto in questione sia ri-
conducibile alla categoria della somministrazione. Cié in quanto,
il contratto in esclusiva potrebbe non stabilire un obbligo di for-
nitura in capo al produttore, ma soltanto un obbligo di acquisto
in capo all'intermediario > ovvero perché il contratto in questio-
ne potrebbe essere sostenuto da una semplice causa di scambio,
seppure proiettaia nel tempo, mentre la causa dei contratti dj di-
stribuzione ¢ senza dubbio piu complessa giacché sempre incen-
trata sullo sbocco commerciale del bene, prodotto o servizio che
sia. Circostanze queste ultime che, tra I'altro, confermano la non
corrispondenza dei tipi codicistici ai tipt negoziali che possono
farsi rientrare nell’ambito dei contratti dj distribuzione.

Ad una attenta verifica, agenzia e somministrazione, cosi come
disciplinati nel nostro codice civile vigente, sfuggono ad una pro-
pria identificazione come contratti dj distribuzione in senso tecni-
¢o, in quanto, sebbene siano in concreto utilizzati per sviluppare
segmenti della catena finalizzata alla commercializzazione di beni,
in buona sostanza sono sostenuti ognuno da una causa propria che

PV trale altre, Cass. 15 luglio 1925, n, 2257, in Foro it Rep. 1925, vo-
ce Esclusiva (contratto di), n. 1; e 22 febbraio 1932, n. 616, in Foro 1t., 1933,
I, p. 227, con nota di G. FERR.

” La dottrina e Ja giurisprudenza trattano tale contratto come prelimina-
re di pit definitivi, costituiti dalle effettive singole operazioni di trasferimen-
to di beni tra il produttore e lintermediario, Ma in proposito, per gli oppor-
tuni approfondimenti e le relative considerazioni critiche, cfr. PARDO! ESI,
op. cil., in part, pp. 257-274.
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glammai integra tutti i presupposti ritenuti indispensabili perché si
possa compiutamente parlare di contratti di distribuzione. Per in-
tenderci, mentre nell’agenzia il vincolo giuridico ed economico che
lega committente e agente sarebbe troppo pervasivo, giacché il be-
ne resta sempre nella piena disponibilita del committente sino al
momento in cui si verifica il passaggio di titolarita direttamente in
capo al consumatore; nella somministrazione tale vincolo appare
troppo flebile visto che, anche nell'ipotesi di somministrazione
d’uso, qualora il somministrato decida di non vendere quanto rice-
vuto dal somministrante, in mancanza di specifiche pattuizioni
contrattuali cid non avrebbe alcuna conseguenza.

Tali ultime osservazioni consentono di evidenziare un impor-
tante risultato ricostruttivo: perché un contratto rientri tecnica-
mente nell’ambito della categoria in parola, deve vantare alcune
caratteristiche particolari che, a ben vedere, finiscono per allon-
tanatlo dai tipi negoziali definiti nel nostro codice civile; sicché,
inevitabilmente, i contratti di distribuzione appaiono dotati di
una forte componente di atipicita "

Concentrando P'attenzione su queste caratteristiche, la dottrina
¢ riuscita ad elaborare una definizione della categeria che, seppure
controversa, appare in grado di descrivere il fenomeno in modo con-
vmcente e rigoroso, tanto da essere utilizzata anche dalla giurispru-
denza”'. Secondo tale definizione, i contratti di distribuzione sono
«contratti quadro in forza dei quali un operatore economico assurmne,
verso contropartita consistente nelle opportunita di guadagno che si
legano alla commercializzazione delle merci contrattuali, 'obbligo di
promuovere la rivendita dei prodotti forniti dalla controparte; obbli-
go il cui adempimento postula la stipulazione di singoli contratti per
I'acquisto a condizioni predeterminate dei prodotti da rivendere»

“ Cfr., tra gli altri, DASSI, op. cit.
“"Cfr. Cass. 17 dicembre 1990, n. 11960, in Foro it., Rep. 1990, voce
Vendita, n. 87.

“ Cosi PARDOLES], op. cit., p. 297, del quale, sul punto, v. anche Distribu-
zione (contratti di), voce del IV Digesto dir. priv., Sez. comm., vol. V, Torino,
1990, p. 66. Sulla base di una tale definizione, la giurisprudenza si & chiesta
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Questa definizione, tuttavia — come, peraltro, avvertito dalla
stessa dottrina che I’ha proposta —, descrive solo una parte del fe-
nomeno, e cio¢ quella relativa alla commercializzazione dei benj
che il produttore fornisce agli intermediari; mentre certamente
non ¢ in grado di cogliere la variegata gamma delle situazioni in
cui si sviluppa la prassi della distribuzione zozs court, in cui, ad
esemplio, spesso accade che il soggetto al vertice della piramide
distributiva non vende ai suoi intermediari prodotti da rivendere,
bensi concede loro a titolo oneroso I'utilizzazione, per un tempo
prestabilito, di risorse varie che questi ultimi adopereranno per
realizzare la propria attivita d'impresa. Ed ¢ proprio questo il ca-
so del franchising, nel quale non ¢ affatto detto che vi sia un tra-
sferimento di merci tra P'affiliante e I'affiliato ©.

Le considerazioni appena formulate consentono dj percepire
facilmente la ricchezza delle tipologie contrattuali che la prassi
della distribuzione puo generare, cosi come ha generato negli an-
ni, facendo leva sull’autonomia negoziale di cui i privati godono
nei sistemi civili occidentali. Ed altrettanto facilmente, nella stessa
prospettiva, possono cogliersi le difficolta ricostruttive che sconta
ogni operatore giuridico del settore quando, muovendosi in un am-
bito negoziale caratterizzato da forte atipicita, si trova a dover sta-

se sia possibile individuare nei contratti di distribuzione una causa unitaria, o
se al contrario si debba parlare di contratti misti, con le conseguenze disci-
plinari che ne discendono. In proposito, cfr. M. RUBINO-SAMMARTANO, Con-
tralto di distribuzione: causa negoziale autonoma ¢ non contralto misto, nota a
Trib. Catania, 29 febbraio 1988, in Foro pad., 1991, 1, p. 222; ¢ G. VETTORI,
Anomalia e tutele nei rapporti di distribuzione tra tmprese. Divitto dei contratti

e regole di concorrenza, Milano, 1983,

* Come & stato notato, infatti, «in questo tipo di contratto, il “fenomeno”
della compravendita (che, com’e noto, segna il momento di passaggio del bene
e quindi dei rischi ad esso relativi) viene superato dalla previsione di un assetto
organizzativo “interimprenditoriale” tendente al controllo dellefficacia della
politica di marketinig, di immagine, del bene sul mercato, in modo da “condi-
zionare” il consumatore anche nella fase successiva al passaggio della proprie-
tas. Cosi BACCHINT, op. ¢it., p. 283, ma lo stesso concetto & gia in E.M. TrRIPODI
(a cura di), Guida ai contratsi di distribuzione, Rimini, 1995, 137.
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bilire concretamente, di volta in volta, quale norma si applica ad
un dato problema o ad una data fattispecie. |

Tutt’altro che secondaria appare, proprio in quest’ottica, 1’os-
servazione secondo cui, a ben vedere, se a fini ricostruttivi e con
intenti semplificatori si volessero ricondurre, come pure si & cer-
cato di fare, i contratti di distribuzione nell’alveo unico della som-
ministrazione codicistica, allora si dovrebbe ricorrere ad una radi-
cale inversione di lettura del fenomeno perché la casacca del som-
ministrato andrebbe consegnata al produttore mentre all'interme-
diaric bisognerebbe riconoscere il ruolo di somministrante del ser-
vizio di distribuzione *.

Nella nostra migliore dottrina in argomento, la ricostruzione in
termini unitari della categoria dei contratti di distribuzione ha tro-
vato slancio quando nella prassi della distribuzione commerciale si
sono imposti come nuovi schemi negoziali la concessione di vendi-
ta e il franchising” . L'emersione di questi due contratti ha, infatti,
rafforzato la posizione di quanti ritenevano, da un lato, che fosse
opportuno trattare in termini unitari alcune problematiche tipiche
della distribuzione e, dall’altro, che si potesse parlare di contratti di
distribuzione solo in presenza di una forte autonomia imprendito-
riale ed economica tra produttore ed intermediario .

* Cost ancora PARDOLESI, I contratti di distribuzione, cit., p. 289,

® Cfr. R. PARDOLESL, Contratto di franchising — risoluzione di diritto —
provvedimenti d'urgenza, nota a Trib. Milano, 30 aprile 1982, in Foro it.,
1982, 11, p. 2042, il quale, proprio ragionando in tema di franchising, ribadi-
sce la possibilita di trattare unitariamente i c.d. contratti di distribuzione,
sempre che la relativa categoria sia circoscritta secondo determinati criterd.
Lo stesso Autore (I contratti di distribuzione, cit., p. 87), tuttavia, ha altresi
stigmatizzato la circostanza per cui, spesso, con il termine franchising si
«tende a coprire U'intero spettro dei contratti di distribuziones.

“ Cosi, tra gli altri, R, PARDOLESI, I contratti di distribuzione, voce del-
VEnc. giur. Treccani, Roma, 1988, vol. IX; e BACCHINT, op. cit. Cfr. BALDI, 1]
contratto di agenzia, la concessione di vendita, il franchising, cit; e C. CICt.
RO, Appunti sui contratti di distribuzione commerciale (agenzia e concessione
di vendita, franchising, mediazione), in Riv. giur. sarda, 1997, p. 381.
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6. Principi e tutele: il problema dell'applicabilita della legge n.
129/2004 agli altri contratti di distribuzione

In chiusura del rapido excursus sin qui svolto, giova notare
come gli studi italiani sui contratti di distribuzione, ancora po-
chissimo tempo fa, osservavano che la categoria in parola, oltre ad
avere confini incerti, contiene una serie di negozi atipici e di rap-
porti obbligatori innominati, i quali risultano di difficile inqua-
dramento sistematico e rifuggono da qualsiasi principio protezio-
nistico, sicché il distributore, sul piano giuridico, apparirebbe pri-
vo di tutele ulteriori, o semplicemente diverse, rispetto ad ogni al-
tro contraente .

A quest’ultimo profilo appare opportuno dedicare qualche ra-
pida considerazione finale, visto e considerato che la legge n.
129/2004 ¢ stata emanata proprio al fine di apprestare tutele e ga-
ranzie per chi conclude un contratto di franchising, ed in partico-
lare per laffiliato che normalmente rappresenta la parte debole
del rapporto negoziale in parola.

La circostanza appena sintetizzata induce a riflettere sulla rea-
le portata del recente intervento legislativo e sul reale ambito di
applicazione dei principi che ne rappresentano la spina dorsale.
In altre parole, giunti al termine della riflessione condotta in que-
sto capitolo, appare opportuno chiedersi — come anticipato — se
tali principi possano trovare applicazione esclusivamente alle fat-
tispecie descritte agli artt. 1 e 2 delle nuova legge o se, al contra-
rio, al fine di garantire e tutelare al meglio gli interessi della parte
debole del contratto, questi siano applicabili anche ad altri sche-
mi negoziali destinati ad operare nel campo della distribuzione
commerciale e sorretti da una causa affine a quella del contratto
di affiliazione commerciale descritto dal legislatore.

La soluzione al quesito appena formulato, di qualunque tipo es-
sa sia, ha importanti ricadute concrete. Infatti, ammettere Papplica-

‘  Ch. BALDASSARL T comtratty di distribuzione, cit.; DELLI PRISCOLI Fran-
chising e tutela dell' affiliato, cit.; e DASSI, Contratti di distribuzione, cit.
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zione dei principi pit significativi della legge n. 129 al di fuori del-
I'ambito, comunque ampio, che sembra essere stato descritto dal le-
gislatore — ¢ cioé ricomprendere nella sfera di efficacia di tali prin-
cipi contratti che presentano caratteristiche affinj e perseguono, nel-
Fambito dei rapporti di distribuzione, finalita commerciali analoghe
a quelle dell’istituto oggetto diretto della legge ~ vuol dire certamen-
te impedire elusioni della recente normativa che, gia ad una prima
lettura, altrimenti sembrano fin troppo agevoli da realizzare, rectsys
troppo facili da imporre alla propria catena distributiva da parte del-
Paffiliante restio ad accettare i nuovi principi protezionistici .

Inoltre, scegliendo la soluzione favorevole all'applicazione in
senso ampio dei principi in parola, si finisce per creare condizioni
di garanzia e tutela contrattuale che risultano paritarie, in quanto
in grado di funzionare anche a favore d; operatori della distribu-
zione che utilizzano, per scelta o Per necessita, istituti contrattuali
simili al franchising enucleato dalla prassi, ma diversi dall’affilia-
zione commerciale descritta dalla legge n. 129/2004.

A confermare la bonti di una rale impostazione del problema,
viene I'osservazione a tenore della quale, in realts, il legislatore
non sembra aver voluto creare, con la recente normativa, un’isola
protetta riservata a chi utilizza il franchising di servizi o di beni
descritto nel combinato disposto negli artt. 1 e 2 — che, se cosi
fosse, come gia accennato in chiusura del par. n. 3, g potrebbe
giungere anche a revocare in dubbio |4 legitrimita stessa della leg-
ge n. 129/2004 per contrarieta con lart. 3 Cost. ™ -, bensi sembra

————

* Scorrendo gliartt. 1 ¢ 3 della legge n. 129/2004 vien fatto di credere
che, se si interpretasse il testo normativo in senso eccessivamente restrittivo
ed escludente, I'affiliante potrebbe impedime I'applicazione imponendo ai
propri affiliati un contratto in cui, ad €sempio, non vi sia alcuna previsione
relativa alle «royalties» a lui dovute, e nel quale, tuttavia, il valore economi-
co delle stesse potrebbe anche essere recuperato dall’affiliante attraverso
una maggiorazione dei prezzi dei beni venduti, o def servizi resj ai singoli af-
filiati, crescente aj crescere del volume d’affari di questi ultimi,

69 4. .. \ . . . .
Ritenendo che le previsioni legislative introdotte nel 2004 siano volte
esclusivamente ad imporre obblighi informativi, garanzie e tutele a favore di
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aver voluto tradurre in regole certe, in quanto predefinite e detta-
gliate, i generali doveri di correttezza che incombono sui contra-
enti, cosi da garantire la massima trasparenza dell’operazione e-
conomica ed abbattere il pitt possibile 'asimmetria informativa i-
nevitabilmente esistente tra parti contrattuali che operano a livelli
diversi della catena commerciale. Esigenze, queste, che non sono
legate in via esclusiva all’affiliazione commerciale, e che anzi sono
proprie, tra I'altro, se non di tutti i contratti della distribuzione,
almeno di tutti i contratti “di distribuzione”

chi stipula i contratti di affiliazione commerciale descritti dalla lettera del re-
cente testo normativo, si rischia di discriminare sul piano contrattuale gli af-
filiati che stipulino contratti di franchising in cui, ad esempio, non sia previ-
sto un corrispettivo diretto, ovvero che realizzino rapporti di affiliazione pro-
duttiva di beni e di servizi, piuttosto che di affiliazione commerciale, ovvero
ancora che siano diretti a creare sistemi di distribuzione senza che Iaffiliante
abbia prima avuto modo di sperimentare sul mercato la propria formula
commerciale e senza che il sistema distributivo sia gia costituito da una plu-
ralita di affiliadi sparsi sul territorio. Tali contratti, infatti, resterebbero cosi
esclusi dall’ambito applicativo della legge n. 129/2004.

" E bene, a questo proposito, altrest ricordare come nella dottrina giuri-
dica italtana vi sia una corrente di pensiero che attribuisce un valore mera-
mente descrittivo alle norme con cui il legislatore tipizza istituti evidenziati
dalla prassi. Circostanza tal ultima da cui si ricava che, qualora la descrizio-
ne legislativa sia erronea o incompleta, & data all’interprete la possibilita di
correggerla o integrarla. Tra gli altri, cfr. U. SCARPLLLI, Manuale di teoria
generale del divitto, Bari, 2000; N. BOBBIO, Contributi ad un dizionario giuridi-
co, Torino, 1994; E. RUSSO, L'interpretazione delle leggi civilz, Torino, 2000.
E tra le opere meno recenti, v. U, SCARPELLI, Contributo alla semantica del
linguaggio normativo, Torino, 1959; e N. BOBBIO, Teoria della norma giuri-
dica, Torino, 1958,




