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Pagamenti in ritardo, soluzioni per il recupero dei crediti

Crescono i ritardi nei pagamenti con enormi danni per le imprese. Come difendersi? Dal factoring alla cessione: ecco gli strumenti per evitare crisi finanziarie
La piaga dei pagamenti in ritardo non accenna a rimarginarsi. Anzi secondo Unioncamere i tempi di solvenza sono in aumento, con record negativi che arrivano fino ai 150 giorni.
La direttiva europea 35/2000 e il decreto di attuazione, che avrebbero dovuto limitare e contrastare il fenomeno, in pratica, secondo gli addetti ai lavori, hanno fallito il loro obiettivo visto che sono scarsamente applicati.

Sia per le piccole sia per le medio grandi imprese la sistematica riscossione in ritardo dei crediti rappresenta un grande pericolo, in grado di minarne la solidità finanziaria e la stessa sopravvivenza. I consumi a rilento o, peggio, l’invenduto sono diventati il terreno fertile per i ritardati pagamenti. 
Un altro fenomeno che contribuisce ad inasprire il problema è l’utilizzo di più fornitori da parte delle grandi imprese. Secondo Union Camere più aumenta la base dei fornitori con cui le impresa tratta, più aumentano le dilazioni di pagamento.
Al contrario nei rapporti commerciali con pochi fornitori i tempi di pagamento sono sensibilmente più brevi. D’altro canto per le Pmi è impossibile sperare che le grandi imprese cambino rotta, visto che un’ampia base di fornitori garantisce una maggiore negoziazione, quasi sempre al ribasso.

Il decreto n. 231/2002 

Iniziamo con il decreto legislativo n. 231/02 che ha recepito la direttiva n. 35/00. Il provvedimento agisce sul terreno della dissuasione, nel senso che gli alti interessi di mora dovrebbero evitare l’abuso dei ritardati pagamenti.
Il decreto prevede che dal giorno successivo alla scadenza concordata o, se non prevista, dopo 30 giorni dal ricevimento della fattura, scattino interessi di mora aumentati di sette punti percentuali rispetto al tasso di riferimento fissato dalla Banca centrale europea.
Purtroppo, a detta degli operatori commerciali, il decreto è scarsamente utilizzato e non ha inciso sui tempi di pagamento. Le cifre fornite da Union Camere sembrano avallare questa tesi: dalla data di entrata in vigore della normativa, 8 agosto 2002, i tempi di solvenza si sono ulteriormente dilatati.

La gestione del credito
Inoltre la legge fornisce alle imprese degli strumenti per la gestione del credito che, se ben utilizzati, possono diventare preziosi alleati per evitare l’insorgenza di crisi di liquidità.

La cessione
L’impresa può garantirsi un recupero parziale del credito attraverso la stipulazione di un contratto di cessione del credito (artt. 1260 – 1267 del Codice civile).
Attraverso questo contratto l’imprenditore cede il proprio credito a un terzo (di solito una società recupero crediti), il quale assume il rischio del mancato pagamento da parte del debitore.
Solitamente, nello schema più utilizzato, il cedente non fornisce garanzia della solvibilità del credito (ipotesi tecnicamente definita cessione pro soluto), ma deve unicamente garantirne l’esistenza al momento della cessione.
Naturalmente chi acquisisce il credito e il rischio di insolvenza non lo fa gratuitamente, ma si fa pagare, nel senso che corrisponde all’imprenditore una somma (mediamente attorno a una percentuale del 20-30%) inferiore al valore del credito nominale acquistato.

Attraverso la cessione del credito l’impresa subisce un danno patrimoniale – il minor incasso -, ma può disporre subito di liquidità senza dover aspettare e sopportare i tempi di un eventuale processo.

In alcuni casi l’imprenditore può cedere il credito garantendo il pagamento dello stesso (cessione pro solvendo). In questa ipotesi il contratto è meno oneroso, anche se l’impresa cedente risponderà degli interessi legali e delle spese giudiziali per ottenere l’esecuzione del credito.

Il factoring 

Il factor è un contratto concluso tra impresa e una società di factoring in base al quale la prima cede alla seconda i crediti nati dalla vendita di beni e di servizi. Inoltre la società di factoring si impegna a fornire determinati servizi che, solitamente, si realizzano nel finanziamento dell’impresa mediamente il pagamento anticipato dei crediti.

La concessione del finanziamento è il fulcro del contratto ed è quello che lo differenzia sostanzialmente dalla cessione. Infatti la cessione è presente nel contratto di factoring, ma è solo una parte di uno schema ben più complesso, nell’ambito del quale spicca il finanziamento erogato dalla banca sia nella forma del pagamento dei crediti già maturati, ma non riscossi, sia del pagamento dei crediti non ancora scaduti.

Il ricorso al contratto di factoring è limitato, come previsto dalla legge n. 52/1991, solo alla cessione di crediti pecuniari effettuata da un imprenditore in favore di società in grado di offrire particolari garanzie dal punto di vista patrimoniale e professionale.

Lo sconto
Il Codice civile (all’articolo 1858) definisce lo sconto come un contratto con il quale una banca, previa deduzione dell’interesse, anticipa al cliente l’importo di un credito non ancora scaduto, attraverso la cessione, salvo buon fine, del credito stesso.

Nello schema contrattuale vanno tenuti in particolare attenzione a due elementi: il pagamento degli interessi e la clausola “salvo buon fine”. 

Per quanto riguarda gli interessi, va detto che il tasso varia in base a quanto la banca giudichi affidabile la società debitrice. Comunque, visto che queste operazioni presentano sempre un margine di rischio, le banche tendono ad applicare tassi di interesse piuttosto alti.

La clausola “salvo buon fine” sta a significare che in caso di insolvenza del debitore, l’impresa che ha effettuato l’operazione di sconto deve versare alla banca quanto dovuto.

In definitiva lo sconto bancario si potrebbe definire come un’operazione di finanziamento da parte di una banca. Un’operazione che deve essere utilizzata dall’impresa con molta attenzione, verificando l’affidabilità della società debitrice. Infatti se quest’ ultima non paga, l’impresa si vedrà costretta, dopo aver pagato gli interessi, a restituire il conto versatole dalla banca.

