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Questioni contingenti nei rapporti B2B tra Italia e Stati Uniti

1. Gli oneri relativi ai 

nuovi dazi introdotti 

dall’Amministrazione 

statunitense sono a 

carico dell’acquirente o 

del venditore?

2. È possibile recedere 

legittimamente dal 

rapporto qualora le 

obbligazioni assunte 

siano diventate troppo 

onerose o impossibili?

3. È possibile 

rinegoziare il rapporto 

e/o il prezzo già 

pattuito in alternativa 

al recesso dal 

rapporto?

4. Quali sono le 

criticità principali di 

un contenzioso con 

una controparte 

statunitense?

Domande d’attualità

I. I rischi della congiuntura internazionale attuale nei rapporti tra Italia e Stati Uniti

14 aprile 2025



La risposta ai quesiti 

d’interesse presuppone 

di:

Analizzare le modalità 

di formazione del 

contratto

Individuare la disciplina 

normativa («legge») 

applicabile al rapporto

Valutare quali istituti 

giuridici, in base alla 

legge di riferimento, 

siano applicabili nella 

fattispecie 

Verificare se vi siano 

eventuali limiti normativi 

alle scelte effettuate 

dalle parti 

autonomamente

Prevedere le 

conseguenze di 

eventuali 

inadempimenti attivi o 

passivi 
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(1.B.)

Contratto non 

sottoscritto / 

non 

formalizzato

concluso mediante 

accettazione espressa di 

documenti ricevuti da 

controparte

concluso mediante 

scambio di terms & 
conditions confliggenti 

concluso per fatti 

concludenti
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(2)   

Disciplina 

normativa 

applicabile al 

rapporto

Disposizioni pattuite 

tra le parti 

Norme di diritto 

internazionale 

recepite a livello 

nazionale

Norme statunitensi

Norme italiane

(1.A.) 
Contratto 

sottoscritto / 
formalizzato

Le due ipotesi a confrontro

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B
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1.A. IL CONTRATTO SOTTOSCRITTO

Il contratto sottoscritto

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B
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Come si determina la 

disciplina normativa del 

rapporto contrattuale?

Quali sono le disposizioni 

pattuite dalle parti?

Il contratto individua 

espressamente la legge 

applicabile?

Sì/No

In base alla legge 

applicabile, sono 

previste limitazioni 

all’autonomia privata 

delle parti o meccanismi 

di rinvio (renvoi)?

Fatti salvi eventuali limiti 

o rinvii, la disciplina 

normativa è quella 

pattuita tra le parti

Tali limitazioni possono 

riguardare l’ambito 

domestico o 

internazionale

Per quanto non 

espressamente previsto 

dalle parti, si farà 

riferimento  alla legge 

applicabile

L’individuazione della disciplina applicabile al rapporto contrattuale

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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1. Le parti non 

sono 

completamente 

libere nella 

definizione dei 

contenuti del 

rapporto 

2. Eventuali 

limitazioni 

possono applicarsi 

anche alla scelta 

della legge 

applicabile al 

rapporto 

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

Limiti all’autonomia privata nei rapporti di natura internazionale

14 aprile 2025
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1. Quali sono i limiti principali all’autonomia privata nel determinare il contenuto di obbligazioni contrattuali 

ai sensi del diritto statunitense? Alcuni esempi

Public Policy 

Unconscionability
(clausole 

oppressive vietate 

da UCC §2-302)

Illegality
(contratti con 

scopi illeciti)

Mandatory
statutes
(norme 

imperative 

federali o 

statali)

Misrepresentation
/ Fraud (dolo, 

coercizione, false 

dichiarazioni)

Preemption
rules (il diritto 

federale 

prevale sul 

diritto statale 

in alcuni 

ambiti)

Limiti all’autonomia privata nel diritto statunitense

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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1. Le parti non 

sono 

completamente 

libere nella 

definizione dei 

contenuti del 

rapporto 

2. Eventuali 

limitazioni 

possono applicarsi 

anche alla scelta 

della legge 

applicabile al 

rapporto 
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Es.: Quali sono i limiti nella scelta della legge 

applicabile ai rapporti B2B tra imprese italiane e 

statunitensi?

Normativa europea

Regolamento Roma I 

(Reg. CE n. 593/2008)

Normativa 

statunitense

Restatement (Second) of 
Conflict of Laws, UCC § 1-

301 e normative statali

Limiti all’autonomia privata nei rapporti di natura internazionale

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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3. Le norme di 

conflitto posso 

entrare a far parte 

della «legge 

applicabile» al 

rapporto  

3. In tal caso, 

mediante un 

meccanismo di 

rinvio (renvoi) la 

normativa 

effettivamente

applicabile 

potrebbe essere 

diversa da quella 

voluta dalle parti

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

Limiti all’autonomia privata nei rapporti di natura internazionale

14 aprile 2025
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This Agreement shall be governed by and construed in accordance with the substantive law of the 
State of New York, excluding its conflict of laws rules or principles. 

oppure

The parties agree that the choice of law does not include any rules that would apply the laws of 
another jurisdiction.

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

Limiti all’autonomia privata nei rapporti di natura internazionale
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Modello di clausola per escludere espressamente il meccanismo del «renvoi»
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(2)   

Disciplina normativa 

applicabile al 

rapporto

Disposizioni pattuite tra 

le parti 

Norme di diritto 

internazionale recepite 

a livello nazionale

Norme statunitensi

Norme italiane

(1.A.) 
Contratto 

sottoscritto

Il contratto sottoscritto

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B
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1.B. IL CONTRATTO NON SOTTOSCRITTO

Il contratto non sottoscritto

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B
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Il problema della disciplina 

applicabile al rapporto in 

assenza di contratto scritto si fa 

più complessi nei rapporti 

commerciali globali

Mentre in ambito domestico, 

infatti, la normativa è unitaria e 

generalmente conosciuta (art. 

1326 cod. civ.)

In ambito internazionale, 

infatti, la disciplina non è 

unitaria, mettendo a 

confronto normative 

nazionali tra loro spesso 

diverse 

19
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II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

Pluralità di ordinamenti giuridici a confronto
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(1.B.)

Contratto non 

sottoscritto / 

non 

formalizzato

concluso mediante 

accettazione espressa di 

documenti ricevuti da 

controparte

concluso mediante 

scambio di terms & 
conditions confliggenti 

concluso per fatti 

concludenti
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(2)   

Disciplina 

normativa 

applicabile al 

rapporto

Disposizioni pattuite 

tra le parti 

Trattati di diritto 

internazionale e 

norme di conflitto

Norme statunitensi

Norme italiane

(1.A.) 
Contratto 

sottoscritto / 
formalizzato

Le due ipotesi a confrontro

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025



21

Copyright © by Ferretti Firm.  All rights reserved.

Presunzioni sbagliate

Le norme che regolano le 

modalità di formazione del 

contratto sono di 

importanza fondamentale 

per disciplinare i rapporti 

commerciali di natura 

internazionale, soprattutto 

in assenza di un contratto 

sottoscritto ad hoc.  

Ciò nondimeno, tali 

regole, nella prassi 

dell’attività d’impresa, 

sono spesso applicate 

erroneamente e i loro 

effetti giuridici sono 

spesso trascurati o 

ignorati, se non addirittura 

sconosciuti.

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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Nei principali 

ordinamenti giuridici 

mondiali il contratto si 

forma nel momento in 

cui chi ha fatto la 

proposta ha conoscenza 

dell’accettazione dell’altra 

parte

L’accettazione 

può essere

Espressa

Tacita

BGB § 150

Article 1212 

c.c.

Artt. 13 e 36 

C.C.L

Brogden v 

Metropolitan 

Railway

Articolo 1326 

c.c.

UCC 2-207 

(1)(2)

Formazione del contratto (1/3)

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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La Battle of the Forms

Ne deriva, infatti, una situazione di incertezza 

denominata «battle of the forms», all’esito della 

quale, generalmente, la parte più preparata in 

materia e scaltra prevale 

Il tema relativo alla formazione del contratto 

si complica laddove le parti si avvalgano di 

condizioni di vendita e di acquisto nelle 

trattative dei loro rapporti commerciali

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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Manifestazione 

di interesse
Quotazione Offerta di acquisto

Conferma 

dell’offerta di 

acquisto

Di regola non vale 
quale proposta

L’acquirente 
trasmette le 
proprie CGA

Prevale l’acquirente

Senza modifiche da 
parte del venditore

Battle of the forms

Con modifiche da 
parte del venditore

La Battle of the Forms

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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CGV

CGA

Se i documenti disciplinano la 
formazione del contratto

Se i documenti non regolano 
la formazione del contratto

La prevalenza dipende da 
quanto previsto

contrattualmente e da come 
viene espressa l’accettazione

C
o

n
d

iz
io

n
i g

e
n

e
ra

li:

q
u
a
li 

p
re

va
lg

o
n
o

?

VS

La prevalenza dipende dai 
principi applicabili 

nell’ordinamento giuridico di 
riferimento

Anche mediante fatti 
concludenti (es. spedizione, 

pagamento del prezzo)

UCC 2-207 (3)ART. 19 CISGART. 1326 cod. civ.

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

I documenti scambiati non disciplinano la formazione del contratto
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(1.B.)

Contratto non 

sottoscritto

concluso mediante 

accettazione espressa di 

documenti ricevuti da 

controparte

concluso mediante 

scambio di terms & 
conditions confliggenti 

concluso per fatti 

concludenti
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(2)   

Disciplina 

normativa 

applicabile al 

rapporto

Disposizioni pattuite 

tra le parti 

Norme di diritto 

internazionale 

recepite a livello 

nazionale

Norme statunitensi

Norme italiane

La conclusion del contratto in assenza di sottoscrizione

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

14 aprile 2025
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II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

L’importanza della conoscenza del diritto internazionale
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Negli ordinamenti di common law, il ricorso alla consulenza e all’assistenza legale è 
notevolmente maggiore rispetto all’Italia

II. L’analisi del legal framework contrattuale sui rapporti B2B

L’importanza della consulenza legale

14 aprile 2025
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Questioni contingenti nei rapporti B2B tra Italia e Stati Uniti

1. Gli oneri relativi ai 

nuovi dazi introdotti 

dall’Amministrazione 

statunitense sono a 

carico dell’acquirente o 

del venditore?

2. È possibile recedere 

legittimamente dal 

rapporto qualora le 

obbligazioni assunte 

siano diventate troppo 

onerose o impossibili?

3. È possibile 

rinegoziare il rapporto 

e/o il prezzo già 

pattuito in alternativa 

al recesso dal 

rapporto?

4. Quali sono le 

criticità principali di 

un contenzioso con 

una controparte 

statunitense?

Domande d’attualità

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere
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1. Nei rapporti privati tra 

imprese italiane e 

statunitensi, gli oneri dei 

nuovi dazi sono a carico 

dell’acquirente o del 

venditore?

Cosa prevede il diritto 

statunitense in caso di 

importazione di beni?

19 CFR § 141.1 (b)(1)

Cosa prevede il diritto 

europeo in caso di 

importazione di beni?

Art. 77 (3) Regolamento UE 

n. 952/2013 (CDU) 

Cosa prevede la disciplina 

contrattuale?

Sono stati pattuiti 

Incoterms?

Sono previste clausole 

specifiche relativamente al 

pagamento dei dazi?

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

Oneri dei nuovi dazi

14 aprile 2025
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Clausole contrattuali sui dazi

[In favore del venditore] Unless otherwise agreed in writing by Seller, all prices quoted by 
Seller for the Goods purchased do not include any national, state, or local sales, taxes, 
customs duties, or similar tariffs and fees. Buyer shall be responsible and liable for the 
payment of any taxes, customs duties, or other government fees and tariffs applicable to the 
Goods, except for any income related taxes for which Seller is directly liable, except when 
Buyer has provided Seller with an exemption resale certificate in the appropriate form. Buyer 
agrees to indemnify Seller for any claim for taxes, customs duties, or other government fees 
and tariffs applicable to the Goods that may be levied on Seller.

[In favore dell’acquirente] Any and all payments by or on account of any obligation of Buyer 
under this Agreement shall be made free and clear of and without deduction for any taxes, 
levies, imposts, duties, tariffs deductions, charges or withholdings imposed by any 
governmental authority, which shall be exclusively borne by Seller.

Clausole contrattuali sui dazi

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Questioni contingenti nei rapporti B2B tra Italia e Stati Uniti

1. Gli oneri relativi ai 

nuovi dazi introdotti 

dall’Amministrazione 

statunitense sono a 

carico dell’acquirente o 

del venditore?

2. È possibile recedere 

legittimamente dal 

rapporto qualora le 

obbligazioni assunte 

siano diventate troppo 

onerose o impossibili?

3. È possibile 

rinegoziare il rapporto 

e/o il prezzo già 

pattuito in alternativa 

al recesso dal 

rapporto?

4. Quali sono le 

criticità principali di 

un contenzioso con 

una controparte 

statunitense?

Domande d’attualità

14 aprile 2025

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere
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L’applicabilità delle clausole di force majeure e di hardship rispetto ai dazi

Con riferimento ai nuovi 

dazi doganali, potrebbe 

assumere maggior rilievo 

il principio dell’hardship
per invocare possibili 

rimedi di tutela in favore 

della parte che ne subisce 

l’onere

Il principio di force 
majeure potrà essere 

richiamato solo 

eccezionalmente (ad 

esempio qualora un 

governo introduca 

l’obbligo di licenze, 

precedentemente non 

previste, per 

l’esportazione di alcuni 

beni) 

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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35Sono inquadrati nel tema della 

non imputabilità 

dell’inadempimento

L’inadempimento non è 

imputabile quando non deriva 

da dolo o da colpa del debitore, 

e quindi dipende da un evento 

(1) straordinario e (2) 

imprevedibile

(3) estraneo alla sfera di 

controllo del debitore, 

nonostante l’adozione di ogni 

misura idonea ad assicurare il 

puntuale adempimento 

dell’obbligazione

IMPOSSIBILITÀ:

Totale/Parziale

Definitiva/Temporanea

ECCESSIVA ONEROSITÀ

c.d. «Hardship»

c.d. «Force Majeure»

La force majeure e 
l’hardship nell’ordinamento 

italiano

Forza maggiore v eccessiva onerosità

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025

Imprevedibilità dei 

dazi? Va effettuato un

giudizio prognostico ex 
ante
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NY UCC § 2-615 (2024): Excuse by Failure of Presupposed Conditions

Except so far as a seller may have assumed a greater obligation and subject to the preceding section on substituted 

performance:

(a) Delay in delivery or non-delivery in whole or in part by a seller who complies with paragraphs (b) and (c) is not a 

breach of his duty under a contract for sale if performance as agreed has been made impracticable by the occurrence of a 

contingency the non-occurrence of which was a basic assumption on which the contract was made or by compliance in 

good faith with any applicable foreign or domestic governmental regulation or order whether or not it later proves to be 

invalid.

(b) Where the causes mentioned in paragraph (a) affect only a part of the seller's capacity to perform, he must allocate 

production and deliveries among his customers but may at his option include regular customers not then under contract 

as well as his own requirements for further manufacture. He may so allocate in any manner which is fair and reasonable.

(c) The seller must notify the buyer seasonably that there will be delay or non-delivery and, when allocation is required 

under paragraph (b), of the estimated quota thus made available for the buyer.

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

La forza maggiore nell’ordinamento statunitense (3/3)

14 aprile 2025
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37Sono inquadrati nel tema della 

non imputabilità 

dell’inadempimento

L’inadempimento non è 

imputabile quando non deriva 

da dolo o da colpa del debitore, 

e quindi dipende da un evento 

(1) straordinario e (2) 

imprevedibile

(3) estraneo alla sfera di 

controllo del debitore, 

nonostante l’adozione di ogni 

misura idonea ad assicurare il 

puntuale adempimento 

dell’obbligazione

IMPOSSIBILITÀ:

Totale/Parziale

Definitiva/Temporanea

ECCESSIVA ONEROSITÀ

c.d. «Hardship»

c.d. «Force Majeure»

La force majeure e 
l’hardship nell’ordinamento 

italiano

Le clausole di force majeure e di hardship nell’ordinamento italiano

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere
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Lo UCC e il commow law non contemplano un vero e propria principio autonomo di hardship

Tentativi di riconduzione al 

principio di: 

Commercial Impracticability

(UCC §2-615)

La maggiore onerosità della 

prestazione è tuttavia generalmente 

ricondotta al rischio ordinario 

d’impresa e, pertanto, non dà 

generalmente luogo a meccanismi di 

esenzione dalla prestazione 

Effetto:

Nessun diritto 

automatico alla 

rinegoziazione

L’hardship nell’ordinamento statunitense

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Questioni contingenti nei rapporti B2B tra Italia e Stati Uniti

1. Gli oneri relativi ai 

nuovi dazi introdotti 

dall’Amministrazione 

statunitense sono a 

carico dell’acquirente o 

del venditore?

2. È possibile recedere 

legittimamente dal 

rapporto qualora le 

obbligazioni assunte 

siano diventate troppo 

onerose o impossibili?

3. È possibile 

rinegoziare il rapporto 

e/o il prezzo già 

pattuito in alternativa 

al recesso dal 

rapporto?

4. Quali sono le 

criticità principali di 

un contenzioso con 

una controparte 

statunitense?

Domande d’attualità

14 aprile 2025

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere
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Rinegoziazione del contratto

La possibilità di rinegoziare 

gli elementi del contratto e, 

in particolare, il prezzo 

dipendono principalmente 

dalla presenza di clausole ad 
hoc che lo consentono

Infatti, nel codice civile 

italiano non esiste un 

obbligo giuridico di 

rinegoziare il rapporto, salvo 

che ciò non sia previsto da 

leggi speciali

Analogamente, anche nel 

diritto statunitense non è 

previsto un obbligo generale 

di rinegoziare il contratto a 

fronte dell’alterazione del 

sinallagma contrattuale 

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Questioni contingenti nei rapporti B2B tra Italia e Stati Uniti

1. Gli oneri relativi ai 

nuovi dazi introdotti 

dall’Amministrazione 

statunitense sono a 

carico dell’acquirente o 

del venditore?

2. È possibile recedere 

legittimamente dal 

rapporto qualora le 

obbligazioni assunte 

siano diventate troppo 

onerose o impossibili?

3. È possibile 

rinegoziare il rapporto 

e/o il prezzo già 

pattuito in alternativa 

al recesso dal 

rapporto?

4. Quali sono le 

criticità principali di 

un contenzioso con 

una controparte 

statunitense?

Domande d’attualità

14 aprile 2025

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere
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Processi civili e fattori di rischio propri del sistema giuridico statunitense 

Presenza costante 

degli avvocati nei 

rapporti 

d’impresa;  

risarcimenti 

giudiziali molto 

elevati (rischio 

punitive 
damages)

Assenza di un 

principio codificato di 

rifusione delle spese 

in caso di 

soccombenza: 

ciascuna parte 

sostiene le proprie 

spese legali, salvo 

che il contratto non 

preveda 

diversamente

Presenza della 

giuria: decisioni 

influenzate da 

elementi emotivi o 

extragiuridici, 

rendendo l’esito 

del contenzioso 

incerto e meno 

prevedibile

Presenza del sistema 

accusatorio (cross 
examination): 

interrogatori 

incrociati serrati, con 

esposizione diretta 

dei testimoni al 

confronto pubblico e 

alla pressione degli 

avvocati avversari

Attività giudiziali 

svolte solo 

parzialmente in aula: 

intensa attività di 

discovery, con costi 

elevati e obbligo di 

produrre varia 

documentazione

Fattori di rischio nei processi civili USA

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Termini di prescrizione

Termini di prescrizione

Nel sistema giuridico 

statunitense, non esiste un 

termine di prescrizione civile 

uniforme a livello federale. La 

materia è infatti regolata a 

livello statale, il che comporta 

una notevole eterogeneità 

normativa da uno Stato 

all’altro

I termini di prescrizione variano in 

base a diversi fattori, tra cui la 

natura del diritto azionato, il tipo 

di contratto, ecc. In molti Stati, ad 

esempio, il termine per agire in 

giudizio è più lungo se il contratto 

è scritto (spesso 4-6 anni), rispetto 

a un contratto concluso oralmente 

(2-4 anni)

Questa variabilità introduce un 

elemento di incertezza giuridica, 

soprattutto nei rapporti 

transnazionali, dove è 

fondamentale determinare con 

precisione la legge applicabile e 

lo Stato competente, per evitare 

decadenze o azioni intempestive

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Processi civili e fattori di rischio

Processi civili e fattori di rischio propri del sistema giuridico statunitense 

Non esiste alcuna 

convenzione internazionale

tra Stati Uniti e Italia che 

preveda il riconoscimento 

automatico delle rispettive 

sentenze civili 

Le decisioni italiane non 

sono immediatamente 

esecutive negli USA: per 

essere riconosciute, 

devono superare un 

giudizio di exequatur
secondo i criteri di diritto 

statunitense, che variano 

da Stato a Stato

Le sentenze civili 

statunitensi possono 

essere riconosciute in 

Italia purché rispettino i 

requisiti previsti dall’art. 64 

della Legge 218/1995

La Cassazione a Sezioni 

Unite (n. 16601/2017) ha 

ammesso il 

riconoscimento anche 

delle decisioni contenenti 

«punitive damages», 

aprendo così la strada a 

un principio di 

riconoscibilità «esteso» 

delle sentenze USA in 

Italia

III. Gli effetti dei nuovi dazi sui rapporti contrattuali in essere

14 aprile 2025
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Possibili scenari

ACCORGIMENTI DA VALUTARE IN RELAZIONE ALLA FATTISPECIE DI RIFERIMENTO

1. Previsione di clausole specifiche per gestire le problematiche contingenti

2. Scelta ponderata della legge applicabile al rapporto

3. Individuazione di modalità adeguate di risoluzione delle controversie

4. Ipotesi ulteriori da verificare in base alla caratteristiche della fattispecie 

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri
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47Termination for Change in Law. Supplier shall be
entitled to terminate this Agreement, or any related
statement of work or purchase order, by giving sixty
(60) days’ written notice to Purchaser, in the event
that any change in applicable law, regulation, or the
imposition of any customs duties, tariffs, taxes,
binding obligations or restrictions by a
Governmental Authority affects Products that have
not been subject to an increase of such changes
within the last sixty (60) days from the date
execution of this Agreement.

Le clausole di durata e di scioglimento anticipato

14 aprile 2025

Due anni fa, l’azienda Alfa ha concluso un accordo 
quadro di vendita con Beta, cliente statunitense, 

prevedendo che l’onere economico dei dazi sia su 
Alfa. L’accordo sta per scadere; Alfa e Beta 

intendono trasformare a tempo indeterminato il 
rapporto ma Beta non intende revisionare l’intesa 
già raggiunta sull’onere dei dazi.  Alfa, ritenendo 
strategico il rapporto con Beta in futuro, vuole 

preservare la trattativa e chiede assistenza legale 
prima di sottoscrivere il contratto finale.

L’a.d. di Alfa, in particolare teme, da un lato, 
che (1) siano introdotti dazi su prodotti al 

momento non interessati dai nuovi 
provvedimenti statunitensi e (2) vuole 

evitare che il perdurare dei dazi attualmente 
in vigore possa rendere la commessa anti-

economica. Prima di sottoscrivere il 
contratto finale (a termine indeterminato), 

l’a.d. di Alfa chiede consulenza circa le 
modalità di tutela legale.

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri

Term. This Agreement shall commence on the
Effective Date and shall remain in effect for an
indefinite term, unless terminated earlier in
accordance with the termination provisions
hereunder. If the current applicable customs
duties, tariffs, or other import or export charges
affecting the Products will not be lifted within
ten (10) months from the Effective Date, Supplier
shall be entitled to terminate this Agreement for
convenience by providing at least thirty (30)
days’ prior written notice to the other Party.

(1) (2)
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L’a.d. di Gamma intende rinegoziare il proprio rapporto con Delta, fornitore statunitense di componenti, in 
modo tale da poter revisionare il prezzo concordato nei mesi scorsi laddove i dazi che l’Unione Europea 

intende introdurre alterassero il sinallagma pattuito. In base alle intese implicite pregresse, l’onere relativo ai 
dazi, infatti, è a carico di Gamma. Gamma chiede consulenza per la redazione di una clausola che disciplini 

questa eventualità.

Le clausole di hardship, indicizzazione e rinegoziazione (1/2)

14 aprile 2025

Hardship. Taking into account the degree of instability in the current international custom regulatory framework,
the Parties agree that, if any change in applicable laws, regulations, governmental acts, or administrative
measures -- including but not limited to the imposition or increase of customs duties, tariffs, import/export
restrictions, or trade sanctions affecting the Goods -- occurs during the Term (a “Hardship Event”) and such
Hardship Event has a material adverse effect on the Purchaser’s ability to perform its obligations hereunder, or
increases the cost of such performance by more than [-] %, then Purchaser shall promptly notify Supplier in
writing, providing reasonable detail regarding the nature and impact of the Hardship Event. Upon receipt of such
notice, the Parties shall engage in discussions to renegotiate the terms of this Agreement as may be necessary to
restore the commercial balance originally contemplated by the Parties, including but not limited to adjustments
in pricing, delivery terms, or scope of supply. If the Parties are unable to reach a mutually acceptable resolution
within [-] days following receipt of such notice, Purchaser shall have the right to suspend performance of its
obligations affected by the Hardship Event, or, if the Hardship Event renders continued performance
commercially impracticable or impossible, to terminate forthwith this Agreement upon delivery of a written
notice to the Supplier.

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri
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Nel caso della vendita e della somministrazione, la 

valutazione va fatta di volta in volta nella consapevolezza

che la Convenzione di Vienna del 1980 sulla vendita

internazionale di merci prevede che, in caso di vizi, la 

denuncia sia specifica e sia effettuata in termini ragionevoli, 

anziché entro 8 giorni ex art. 1495 cod. civ. I rimedi di tutela

previsti dalla CISG in favore del venditore in ipotesi di non 

conformità, tuttavia, sono più “moderni” e diversificati

rispetto a quelli del Codice civile. 

In materia di concessione di vendita (distribuzione), 

nell’ottica del concedente Italiano, può essere preferibile

l’applicazione della normativa italiana che, diversamente

dalla legge di altri Paesi, non contempla il diritto del 

distributore ad un’indennità di fine rapporto. Nel caso, 

invece, dei contratti di franchising, norme di ordine

pubblico possono imporre scelte obbligate, soprattutto in 

alcune giurisdizione statunitensi. La scelta, pertanto, è da 

valutare, caso per caso, prevendendo eventualmente il

ricorso al “depeçage”.

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri

Scelta ponderata della legge applicabile al rapporto (1/2)

Contratti di distribuzione e franchisingContratti di vendita e di somministrazione
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Con riferimento al contratto di consignment stock, 

la scelta della legge del luogo in cui la merce è 

situata è generalmente preferita, in quanto, 

secondo i principi di d.i.è. generalmente applicabili, 

la proprietà dei beni mobili è determinata in base 

alla legge del Paese in cui tali beni si trovano. La 

scelta della lex rei sitae consente altresì di attivare

più rapidamente e efficamente eventuali azioni

giudiziali a tutela (soprattutto se si è ottenuto un 

security interest ex § 9 UCC).  

Scelta ponderata della legge applicabile al rapporto (2/2)

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri

Contratti di outsourcing e appalto

Per i contratti di outsourcing ed appalto è
opportuno valutare di volta in volta la
disciplina applicabile in relazione alle
caratteristiche della fattispecie e alla
posizione contrattuale interessata
(committente, appaltatore, subappaltatore
ecc.). Negli Stati Uniti sono previsti lien
statutes che consentono alle parti in linea di
principio “deboli” del rapporto di far valere
strumenti di tutela molto efficaci in caso di
inadempimento della controparte.

Contratti di consignment stock
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Sistemi preferiti di risoluzione delle controversie nei rapporti B2B
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Negoziazione

Mediazione

Arbitrato

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri

14 aprile 2025

NB: È comunque necessario effettuare sempre una

valutazione specfica per la fattispecie di riferimento; la

natura della controversia e la tipologia di rapporto

potrebbero indurre, infatti, a valutazioni diverse.



52

14 aprile 2025 Copyright © by Ferretti Firm.  All rights reserved.

Ipotesi ulteriori da valutare per limitare l’impatto dei dazi

IV. Gli accorgimenti per gestire i rapporti contrattuali futuri

Eventuali ipotesi ulteriori riguardano 
principalmente dinamiche di rapporti 
infragruppo, previo accertamento della 
legittimità, anche mediante richiesta di advance
ruling al CBP (Customs and Border Protection), 
delle possibili configurazioni percorribili per 
ottimizzare l’onere del pagamento dei dazi. 

È sottointeso – ma è opportuno segnalarlo 
espressamente – che ogni scelta effettuata dovrà 
ovviamente essere conforme a tutte le normative 
applicabili, senza costituire un tentativo di 
elusione delle stesse.
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