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Con il termine transfer pricing (o prezzo di trasferimento)
viene indicato il complesso di tecniche e procedimenti
adottati dalle imprese multinazionali nella formazione dei
prezzi relativi alle cessioni di beni ed alle prestazioni di
servizi che intervengono tra le diverse entità del gruppo
operanti in Stati diversi.
Il fine principale che le disposizioni sul transfer pricing
emanate dagli ordinamenti interni e dagli organismi sovra-
nazionali (tra i quali l’Ocse) si pongono è, pertanto, quello
di evitare che le multinazionali pervengano, attraverso
una sovrastima o una sottostima dei prezzi, al trasferi-
mento di porzioni di reddito imponibile in Stati a fisca-
lità ridotta o in giurisdizioni dove l’impresa multinazionale
vanta (o potrebbe vantare) uno specifico interesse. Infatti,
il risultato pratico che ne deriva è la collocazione di quote
di utili in paesi ad elevato tax appeal, con la conseguente
minore incidenza del carico fiscale a livello di gruppo.
Per le autorità fiscali dei singoli paesi le procedure di verifica
assumono un carattere di (rilevante) complessità, poiché ri-
chiedono profonda conoscenza dell’impresa e delle opera-
zioni da essa realizzate, nonché l’acquisizione di dati quanti-
tativi di mercato su cui basare l’attività di benchmarking.
Uno dei problemi più rilevanti riguarda, quindi, le legisla-
zioni fiscali dei singoli paesi coinvolti nelle transazioni
cross-border, le quali, nei loro interventi di rettifica dei va-
lori applicati dalle imprese, devono necessariamente
coordinarsi al fine di evitare distorsioni nelle scelte di allo-
cazione delle risorse.

L’ordinamento giuridico italiano
In ambito nazionale, il legislatore tributario ha previsto la

regolamentazione dei prezzi di trasferimento nei seguenti
articoli:
■ art. 110, comma 7 del Tuir;
■ art. 9 del Tuir.
La prassi ministeriale di riferimento è invece la seguente:
■ circolare ministeriale 32/9/2267 del 22 settembre 1980;
■ circolare ministeriale 42/12/1587 del 12 dicembre 1981.
Come previsto dall’art. 110, comma 7 del Tuir (1), i costi e
i ricavi relativi a transazioni internazionali infra-gruppo
concorrono alla formazione del reddito dell’impresa italia-
na in base al valore normale dei fattori di produzione ac-
quisiti o dei prodotti alienati, se da ciò deriva un incremen-
to di materia imponibile.
Nel caso in cui, quindi, non vi sia coincidenza tra valore
normale e valore nominale della transazione, il fisco in se-
de di accertamento assumerà come valore della transa-
zione il valore normale solo se da ciò consegue un au-
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(1) L’art. 110, comma 7 del Tuir, così recita: «I componenti
del reddito derivanti da operazioni con società non resi-
denti nel territorio dello Stato, che direttamente o indiretta-
mente controllano l’impresa, ne sono controllate o sono
controllate dalla stessa società che controlla l’impresa, so-
no valutati in base al valore normale dei beni ceduti, dei
servizi prestati e dei beni e servizi ricevuti, determinato a
norma del comma 2, se ne deriva un aumento del reddito,
la stessa disposizione si applica anche se ne deriva una di-
minuzione del reddito, ma soltanto in esecuzione degli ac-
cordi conclusi con le autorità competenti degli Stati esteri a
seguito delle speciali “procedure amichevoli” previste dal-
le convenzioni internazionali contro le doppie imposizioni
sui redditi. La presente disposizione si applica anche per i
beni ceduti e i servizi prestati da società non residenti nel
territorio dello Stato per conto delle quali l’impresa esplica
attività di vendita e collocamento di materie prime o merci
o di fabbricazione o lavorazione di prodotti».
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mento del reddito imponibile. Nel caso in cui non si con-
segua un aumento del reddito imponibile, il valore nomi-
nale viene sostituito dal valore normale solo in esecuzio-
ne degli accordi conclusi con le autorità competenti degli
Stati esteri a seguito delle speciali procedure amichevoli
previste dalle convenzioni internazionali contro le doppie
imposizioni sui redditi.

Presupposto soggettivo
Come previsto dall’art. 110, comma 7 del Tuir, la disciplina
del transfer pricing trova applicazione con riferimento alle
transazioni commerciali che intervengono fra una impresa
residente e società non residenti che, direttamente o indi-
rettamente:
■ controllano l’impresa italiana;
■ ne sono controllate;
■ sono controllate dalla stessa controllante dell’impresa
italiana.
Con il termine impresa devono essere ricompresi tutti i tipi
di società commerciali, oltre che le imprese individuali, le
stabili organizzazioni di soggetti non residenti e, in termini
generali, tutti i soggetti passivi capaci di produrre reddito
di impresa ex art. 55 del Tuir.
L’amministrazione finanziaria, ha recepito il concetto di
controllo così come stabilito dall’art. 2359 del Codice ci-
vile:
■ società in cui un’altra società dispone della maggioran-
za dei voti esercitabili nell’assemblea ordinaria;
■ società in cui un’altra società dispone di voti sufficienti
per esercitare un’influenza dominante nell’assemblea or-
dinaria;
■ società che sono sotto l’influenza dominante di un’altra
società in virtù di particolari vincoli contrattuali con essa;
■ società sulle quali un’altra società esercita un’influenza
notevole.
Con riferimento alla definizione di controllo, la circolare
ministeriale 32 del 1980 ha precisato che l’ambito di ap-
plicazione della norma deve essere esteso anche ai casi
in cui vi sia una semplice partecipazione alla direzio-
ne, al controllo o al capitale di un’altra impresa o, an-
cora, un’influenza economica anche solo potenziale
(2).
Soggiacciono quindi alla disciplina in esame tutte le situa-
zioni in cui vi sia, ai sensi del Codice civile, controllo sia di

fatto che di diritto nonché la medesima disciplina potrebbe
trovare applicazione anche nei casi in cui il controllo sia
solo potenziale.

Presupposto oggettivo
Il presupposto oggettivo per l’applicazione della disciplina
del transfer pricing, trae ispirazione dal principio di libera
concorrenza (cd. arm’s length principle), che si ritrae dal
combinato disposto dell’art. 110 comma 2 e dell’art. 9,
comma 3, Tuir.
La disciplina del transfer pricing trova applicazione nel ca-
so in cui sia ravvisabile una difformità fra il corrispettivo
pattuito per la transazione controllata ed il valore normale
del bene oggetto dello scambio (3).
Come precisato dettagliatamente dall’Ocse, la transazio-
ne rilevante può configurarsi come:
■ cessione infra-gruppo di beni materiali, semilavorati o
prodotti finiti, derivante dall’integrazione verticale che, ge-
neralmente, risiede alla base dei gruppi multinazionali;
■ cessione infra-gruppo di beni immateriali, connessi al-
l’attività di ricerca e sviluppo, quali, ad esempio, marchi di
fabbrica e di commercio, opere dell’ingegno, invenzioni in-
dustriali, know how, ecc.;
■ prestazione di servizi, in particolare, servizi di carattere
amministrativo, tra cui, programmazione, coordinazione,
contabilità e revisione di bilanci, ecc.; di carattere com-
merciale, quali, il controllo della produzione, controllo del-
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(2) La circolare ha altresì enunciato una serie di situazioni
esemplificative potenzialmente in grado di determinare po-
sizioni di correlazione fra 2 imprese, tra le quali la vendita
esclusiva di prodotti fabbricati dall’altra impresa, l’impossi-
bilità di funzionamento dell’impresa senza il capitale, i pro-
dotti e la cooperazione tecnica dell’altra impresa, il diritto
di nomina dei membri del Consiglio di amministrazione o
degli organi direttivi delle società, l’esistenza di membri
comuni del Consiglio di amministrazione, relazioni di fami-
glia fra le parti, concessioni di ingenti crediti o prevalente
dipendenza finanziaria, partecipazione da parte delle im-
prese a centrali di approvvigionamento o vendita, parteci-
pazione delle imprese a cartelli o consorzi, in particolare se
finalizzati alla fissazione dei prezzi, controllo di approvvi-
gionamento o di canali di sbocco, sussistenza di contratti
che modellino una situazione monopolistica, tutte le altre
ipotesi in cui venga esercitata potenzialmente o attualmen-
te un’influenza sulle decisioni imprenditoriali.

(3) Il principio della libera concorrenza, elaborato nel Mo-
dello Ocse di convenzione sui redditi e sul capitale, è ri-
chiamato dal rapporto Ocse, Transfer Pricing and Multina-
tional Enterprises, Parigi, 1979.



la qualità, marketing, ecc.; oppure, inerenti al personale,
come pianificazione, assunzione e formazione.
Il «valore normale», dunque, è il parametro di valutazio-
ne che deve essere utilizzato per determinare il prezzo
delle transazioni infra-gruppo di cui all’art. 110, comma 7
del Tuir.

La definizione dei prezzi 
di trasferimento: i metodi
tradizionali
I metodi tradizionali si basano sull’analisi comparativa,
che si ottiene raffrontando le transazioni svolte tra impre-
se consociate con quelle realizzate tra soggetti indipen-
denti.
I metodi tradizionali sono i seguenti:
■ il metodo del confronto del prezzo (cup) determina il
valore della transazione che imprese del gruppo avrebbe-
ro potuto convenire con soggetti terzi. Tale approccio si
rende inapplicabile nel caso in cui le transazioni intercor-
renti tra imprese libere presentino caratteristiche tali da
non essere comparabili con quelle infra-gruppo;
■ il prezzo di rivendita (resale minus) e il costo mag-
giorato (cost plus) comparano i margini lordi conseguiti
nelle operazioni in verifica con quelli realizzati da imprese
indipendenti svolgenti le stesse funzioni economiche in
termini di assets utilizzati e rischi assunti;
■ i metodi reddituali raffrontano i margini netti conseguiti
in transazioni infra-gruppo con quelli che avrebbero realiz-
zato le medesime imprese ove avessero operato con sog-
getti terzi.

Il metodo del confronto di prezzo
(Comparable Uncontrolled Price - cup)
Il metodo del confronto del prezzo è definito dal rapporto
Ocse del 1995 (4) come «il criterio che compara il prezzo
dei beni e dei servizi trasferiti in un’operazione conclusa
fra imprese associate con il prezzo applicato a beni o ser-
vizi trasferiti nel corso di una transazione comparabile sul
libero mercato in circostanze comparabili».
La circolare ministeriale n. 32 del 1980 sul punto precisa
che il prezzo della transazione oggetto di verifica deve es-
sere pari a quello praticato in una vendita comparabile,
quanto a condizioni e a beni oggetto del trasferimento, ef-
fettuata tra imprese tra loro indipendenti (confronto ester-

no) oppure tra una impresa del gruppo ed un terzo indi-
pendente (confronto interno).
La circolare individua una serie di fattori, tra i quali il mer-
cato rilevante e la qualità del prodotto da considerare
ai fini della determinazione del valore normale della tran-
sazione in base al metodo del confronto del prezzo.
Per l’applicazione del cup, i beni oggetto delle 2 transa-
zioni da comparare devono avere le medesime caratteri-
stiche qualitative, intendendosi per tali non soltanto l’iden-
tità fisica, ma anche all’aspetto esteriore dei prodotti qua-
lora sia in grado di incidere sul prezzo (5).
Qualora sia possibile individuare transazioni comparabili
sul libero mercato, il metodo cup è, quindi, considerato il
più diretto ed affidabile al fine di applicare il principio di li-
bera concorrenza. Ne consegue che, in tale circostanza,
detto metodo è preferibile a qualsiasi altro approccio.
Quando, per converso, le caratteristiche delle transazioni
oggetto di verifica impediscano il ricorso al metodo in esa-
me, il prezzo della transazione infra-gruppo può essere
determinato o attraverso il metodo del prezzo di rivendita
(resale minus) o attraverso il metodo del costo maggiora-
to (cost plus).

Il metodo del prezzo di rivendita 
(Resale minus)
Secondo il metodo del resale minus, il valore normale del-
la transazione equivale al prezzo praticato ad un terzo in-
dipendente, diminuito di un margine di utile lordo espres-
so percentualmente in relazione al prezzo di rivendita.
Tale approccio si riferisce dunque al prezzo a cui un pro-
dotto, che è stato acquistato da un’impresa associata, vie-
ne rivenduto ad un’impresa indipendente. Detto prezzo
(«prezzo di rivendita») viene poi ridotto di un adeguato
margine lordo (6) («margine del prezzo di rivendita») che
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(4) Si veda il rapporto Ocse, Transfer Pricing Guidelines For
Multinational Enterprises and Tax Administrator, 1995.

(5) Una serie di elementi in grado di influenzare il prezzo
della transazione comparata, sono il trasporto, l’imballag-
gio, la pubblicità, la commercializzazione, la garanzia, i tas-
si di cambio, le condizioni generali di vendita, l’eventuale
incorporazione di intangibles, la tempistica, le vendite pro-
mozionali, gli sconti sulla qualità.

(6) Il margine di utile lordo consiste in un margine espres-
so in percentuale in relazione al prezzo di rivendita consi-

(segue)



rappresenta l’importo con il quale il rivenditore cerchereb-
be di coprire le proprie spese di vendita ed altre spese di
gestione e, alla luce delle funzioni svolte, di ricavare un
utile adeguato. Ciò che rimane dopo la sottrazione del
margine lordo può essere considerato, a seguito della
correzione di altri costi associati alla compravendita del
prodotto (ad esempio, diritti doganali), come prezzo di li-
bera concorrenza per il trasferimento originario del
bene tra le imprese associate.
Nel metodo del resale minus ai fini della definizione del
valore normale della transazione, assume estrema impor-
tanza l’analisi funzionale (vale a dire la disamina delle
condizioni effettive di svolgimento dell’attività da parte del
rivenditore, quale il suo ruolo in seno al gruppo, il tipo e
l’entità dei rischi imprenditoriali che si assume, il grado di
autonomia nelle politiche di marketing) che deve mirare a
determinare le funzioni economicamente rilevanti esegui-
te in connessione ai beni oggetto della transazione e in-
quadrarsi nella struttura contrattuale relativa alla transa-
zione oggetto di verifica.

Il metodo del costo maggiorato (cost plus)
Il metodo del costo maggiorato (cost plus) è invece de-
terminato, in alternativa a quello di rivendita, partendo dal
costo di produzione ed incrementando lo stesso di un
congruo margine di utile lordo. Tale metodo considera
dunque i costi sostenuti dal fornitore di beni (o servizi)
nel corso di una transazione controllata per beni tra-
sferiti o servizi forniti ad un acquirente collegato. In pro-
posito, la circolare del 1980 propone un’interessante os-
servazione evidenziando che la complessità e la natura
delle valutazioni da effettuare al proposito non ne consi-
gliano la metodica applicazione nei casi di vendite da
parte di controllante estera a controllata italiana, per ef-
fetto delle obiettive difficoltà nell’ottenere le specifiche
informazioni sulla struttura dei costi. La congruità e l’affi-
dabilità del margine lordo connesso alla transazione in
verifica dipende infatti strettamente dalla possibilità di de-
terminare in modo accurato la base di costo cui esso è
applicato.
La percentuale di ricarico applicata deve garantire un’ade-
guata remunerazione, tenuto conto delle funzioni svolte e
delle condizioni di mercato.
La percentuale di ricarico che determina l’entità del margi-

ne lordo realizzato dal fornitore deve essere comparabile
con:
■ il margine di utile lordo ricavato dalla medesima impre-
sa in relazione a transazioni realizzate con soggetti indi-
pendenti aventi ad oggetto prodotti similari sul medesimo
mercato e con funzioni identiche a quelle relative all’ope-
razione controllata (confronto interno);
■ il margine di utile realizzato da competitors indipenden-
ti, svolgenti le medesime funzioni in relazione a transazio-
ni similari.
Il risultato ottenuto sommando al costo di produzione il
margine lordo ottenuto come percentuale di ricarico è
considerato il prezzo di libera concorrenza della tran-
sazione controllata. 
Le difficoltà che si incontrano nell’applicazione di tale me-
todo sono legate, da un lato, alle modalità di determina-
zione del costo di produzione e, dall’altro, all’identificazio-
ne della percentuale di ricarico.

I metodi reddituali
Molti paesi hanno elaborato dei metodi diversi finalizzati
ad una determinazione dei prezzi praticati tra consociate.
Questi metodi, definiti reddituali, si basano sul fondamen-
to logico della ripartizione del profitto complessivo all’in-
terno delle consociate a seconda delle relative funzioni
svolte, e delle risorse impiegate nonché dei rischi assunti
dalle singole imprese.
I metodi reddituali sono i seguenti:
■ metodo della ripartizione dei profitti complessivi (Profit

Split Method);
■ comparazione dei margini netti di transazione (Transac-

tional Net margin Method);
■ rendimento netto del capitale investito.
Il metodo della ripartizione dei profitti totali consiste
nella ripartizione dell’utile derivante dalle transazioni effet-
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(segue nota 6)

derando le spese e il margine di utile netto ricavato dal ri-
venditore. Esso può essere determinato considerando il
margine di utile lordo ricavato dall’acquirente/rivenditore a
seguito di transazioni comparabili effettuate con soggetti
indipendenti e relative a beni similari acquistati da imprese
estranee al gruppo; ovvero considerando il margine di uti-
le ricavato da terzi indipendenti mediante la rivendita com-
parabile di beni similari.



tuate da 2 imprese sulla base dei costi che le stesse han-
no sostenuto. Il metodo in esame risulta applicabile solo
in forza di convenzioni internazionali che consentono un
costante coordinamento tra le amministrazioni finanziarie
coinvolte, le quali devono individuare il costo sostenuto
dalle imprese considerate in una condizione di difficoltà
dovuta alla non uniformità delle transazioni. Ma anche nel
caso in cui fosse possibile ripartire tra le imprese i costi
sostenuti, l’attribuzione proporzionale dell’utile non rispon-
derebbe appieno alla realtà aziendale che riconosce mar-
gini di redditività differenti a seconda dell’attività svolta,
cosicché l’applicazione di un uguale margine di profitto al-
le diverse funzioni che sono svolte all’interno delle azien-
de non risponderebbe ai requisiti di congruità fiscale ri-
chiesta dalle aziende.
Il metodo alternativo della comparazione dei margini
netti della transazione consiste nel porre a confronto i
profitti realizzati dalle imprese in esame con quelli di im-
prese che operano nello stesso settore economico. In
questo caso, la comparazione riguarda esclusivamente le

transazioni oggetto di verifica e non i profitti totali delle
consociate.
Un ulteriore metodo è costituito dall’applicazione di un
saggio di interesse al capitale investito nell’operazione
oggetto di verifica. L’arbitrarietà di tale metodo è evidente,
non essendo praticabile una corretta quantificazione del
saggio di redditività per gli investimenti effettuati a livello
internazionale.
L’Ocse consente l’utilizzo di metodi reddituali in determi-
nate circostanze. Infatti, confermando la superiorità dei
metodi tradizionali sui risultati reddituali, ammette che la
complessità delle situazioni di mercato può determinare
delle difficoltà pratiche e riconosce, dunque, che «in situa-
zioni eccezionali dove non sono disponibili informazioni di
qualità non sufficiente per affidarsi ai metodi tradizionali,
può diventare necessario verificare se e a quali condizioni
altri metodi possono essere utilizzati» (7).
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(7) Rapporto Ocse, Transfer Pricing Guidelines For Multina-
tional Enterprises and Tax Administrator, 1995.

L’opera contiene una grande quantità
di casi pratici in materia di contrattua-
listica internazionale, aggiornati e or-
ganizzati per voci tematiche – ognuna
delle quali introdotta da una breve de-
finizione dell’argomento.
Le principali tematiche trattate nel vo-
lume, giunto alla seconda edizione, ri-
guardano:
• i contratti internazionali in generale
(formazione, interpretazione, patologie
e gestione delle singole clausole del
contratto);
• i contratti e il diritto comunitario (li-
bera circolazione di merci e servizi,
importazioni parallele, ecc.);
• il contratto di vendita (forma, re-
sponsabilità delle parti, diritto applica-
bile, garanzie e vizi della cosa vendu-
ta, pagamento e trasporto);
• i contratti di distribuzione (agente
commerciale, concessionario, procac-
ciatore di affari e franchising);
• i diritti di proprietà industriale (mar-

chio, brevetto, trasferimento di tecno-
logie);
• le società e gli investimenti;
• gli appalti e le garanzie;
• le controversie internazionali (tribu-
nale competente ed esecuzione delle
sentenze straniere, arbitrato commer-
ciale).
Le risposte ai quesiti offrono informa-
zioni su normative straniere o su prin-
cipi generali di diritto del commercio
internazionale, decisioni giudiziarie e
lodi arbitrali resi sia all’estero, sia in
Italia e includono aggiornamenti nor-
mativi e giurisprudenziali che incidono
sui rapporti contrattuali con l’estero.
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