La disciplina delle vendite straordinarie e delle vendite sottocosto

di Andrea Borla

Introduzione

Nel corso di tutto l’anno i consumatori sono continuamente richiamati da offerte speciali presentate dagli esercizi commerciali allo scopo di attirare il maggior numero di possibili acquirenti. Le vendite straordinarie hanno generalmente inizio al termine delle festività natalizie, con i saldi di fine stagione, a cui fa seguito un’ampia gamma di promozioni di vario tipo. Le vendite di liquidazione indicano che l’esercizio è prossimo a una ristrutturazione, alla cessazione o al cambio del titolare. È inoltre prevista la possibilità, soggetta a determinate limitazioni, di effettuare vendite sottocosto, in cui i beni sono ceduti a un prezzo di vendita inferiore a quello di acquisto.

In tutti questi casi gli operatori del commercio al dettaglio offrono i propri prodotti a condizioni favorevoli. Vedremo, qui di seguito, le caratteristiche di tali tipologie di vendite, così come definite dalla normativa nazionale o regionale.

Tipologie di vendite straordinarie

Il d.lgs. 114/98, che regolamenta l’attività di vendita al dettaglio su aree private e pubbliche, si limita a fornire la definizione delle diverse categorie di vendite straordinarie.

L'art. 15, comma 1, cita testualmente: "Per vendite straordinarie si intendono le vendite di liquidazione, le vendite di fine stagione e le vendite promozionali nelle quali l'esercente dettagliante offre condizioni favorevoli, reali ed effettive, di acquisto dei propri prodotti".
Le vendite di liquidazione sono quelle effettuate dai dettaglianti al fine di cedere in breve tempo tutte le proprie merci in particolari momenti della vita della propria impresa (cessazione, trasferimento, rinnovo locali). 

Le vendite di fine stagione (saldi) riguardano i prodotti, di carattere stagionale o di moda, suscettibili di notevole deprezzamento se non venduti entro un certo periodo di tempo.

Le vendite promozionali sono effettuate dai dettaglianti, in limitati periodi di tempo, per favorire la vendita di tutti o di una parte dei prodotti presenti nell’esercizio.

Lo sconto o il ribasso effettuato in occasione delle vendite straordinarie delle diverse tipologie sopra citate deve essere espresso in percentuale sul prezzo normale di vendita. Quest’ultimo deve essere comunque esposto, al fine di agevolare il consumatore nel confronto e nel trarre le conclusioni riguardanti la convenienza dell’acquisto. 

La normativa nazionale contiene una delega alle Regioni, sentiti i rappresentanti degli enti locali, le organizzazioni dei consumatori e delle imprese del commercio, a disciplinare le modalità di svolgimento, la pubblicità, i periodi e la durata delle vendite di liquidazione e delle vendite di fine stagione. 

Le vendite di liquidazione 

Scopo delle vendite di liquidazione è di cedere le merci poste in vendita nell’esercizio in un breve lasso di tempo, in occasione delle seguenti particolari circostanze:

· cessazione dell'attività commerciale;

· cessione dell'azienda;

· trasferimento dell'azienda in altro locale;

· trasformazione o rinnovo dei locali.

Possono essere effettuate in qualunque momento dell'anno, previa comunicazione al Comune delle caratteristiche della vendita stessa e degli elementi comprovanti i fatti che la giustificano.

La normativa prevista dalla legge 19 marzo 1980, n. 80, stabiliva che la comunicazione dovesse indicare:

· l’ubicazione dei locali;

· la data di inizio e la durata della liquidazione;

· le merci poste in liquidazione, distinte per voci merceologiche, con l’indicazione delle quantità e dei prezzi praticati prima e in occasione della vendita.

La durata era fissata in sei settimane, che venivano elevate a tredici in caso di cessazione della vendita di determinate merci.

L’elencazione dei beni non poteva essere considerata completamente esaustiva, in quanto avrebbe comportato un onere elevatissimo per l’operatore, divenendo, in alcuni casi, sostanzialmente impossibile da realizzare. Anche con l’utilizzo dei sistemi informatizzati di gestione del magazzino, infatti, sarebbero mancati alcuni dati richiesti dalla normativa (in particolare il prezzo di vendita prima e durante la liquidazione). Poteva essere pertanto accettata una più sommaria elencazione delle merci, senza che si configurasse per l’esercente la violazione delle norme stabilite dalla legge, con l’applicazione delle conseguenti sanzioni amministrative.

Attualmente il d.lgs 114/98 prevede che siano le Regioni a fissare le norme per le vendite di liquidazione. Presentiamo di seguito alcuni esempi di tali regolamentazioni.

L’Abruzzo, la Basilicata e l’Umbria riprendono la durata massima di tali vendite dalla pregressa normativa (sei settimane elevabili a tredici in particolari casi, come la cessazione dell’attività).

Il Piemonte prevede che la comunicazione al Comune, ove ha sede l’esercizio, debba essere effettuata con un anticipo di almeno trenta giorni e delega i Comuni stessi a definire la durata delle diverse tipologie di vendita di liquidazione, pur nel limite massimo di tre mesi. Inoltre i Comuni possono scegliere se escludere da tali vendite il caso di rinnovo dei locali di lieve entità (tale possibilità comporta altresì la necessità di definire cosa si intenda per “rinnovo di lieve entità”).

La Liguria esclude la possibilità di effettuare le vendite di liquidazione nei trenta giorni precedenti il Natale e all’inizio delle vendite di fine stagione. Analoga previsione, seppur limitata alla trasformazione o rinnovo dei locali, è stata introdotta dalla Basilicata, che vieta tali vendite nei trenta giorni precedenti i saldi. Tali previsioni paiono contrastare con quanto indicato nella normativa statale, la quale indica espressamente che tali vendite “possono essere effettuate in qualunque periodo dell’anno, previa comunicazione al Comune”.

La Lombardia prevede una corposa regolamentazione delle vendite di liquidazione. Queste ultime possono essere effettuate in qualunque periodo dell’anno, per una durata da sei a tredici settimane a seconda della tipologia, e devono essere precedute da una comunicazione al Comune inviata a mezzo raccomandata. Vengono poste alcune limitazioni per le vendite effettuate in occasione di trasformazione o rinnovo dei locali, sempre liberamente praticabili nei mesi di febbraio e agosto ma vietate dal 25 novembre al 31 dicembre di ogni anno e nei trenta giorni antecedenti i saldi. L’operatore commerciale ha l’obbligo di chiusura dell’esercizio per un periodo pari a un terzo della durata della liquidazione e, comunque, per almeno sette giorni a decorrere dalla sua conclusione. In caso di cessazione dell’attività o di trasferimento dell’azienda il titolare, per un periodo di almeno sei mesi successivi alla vendita di liquidazione, non può aprire un nuovo esercizio appartenente allo stesso settore merceologico nei medesimi locali. Non è consentita l’effettuazione delle vendite di liquidazione in caso di cessione di azienda tra imprese controllate o collegate. La trasformazione o il rinnovo dei locali deve comportare l’esecuzione di rilevanti lavori di ristrutturazione o di manutenzione ordinaria o straordinaria, relativi a opere strutturali, all’installazione o alla sostituzione di impianti tecnologici o servizi o al loro adeguamento alle norme vigenti. Per le operazioni di rinnovo di minore entità, quali ad esempio, la tinteggiatura delle pareti, la sostituzione degli arredi, la riparazione o sostituzione di impianti, la natura dell’intervento deve essere specificata nella comunicazione al Comune.

Vengono riprese, inoltre, alcune prescrizioni della legge 80/80 quali l’impossibilità di effettuare vendite di liquidazione con il sistema del pubblico incanto e il divieto di introdurre nei locali e nelle pertinenze dell’esercizio, merci del medesimo genere di quelle offerte in liquidazione, anche soltanto in conto deposito.

Le vendite di fine stagione

La disciplina in vigore prima del d.lgs. 114/98 (legge 19 marzo 1980, n. 80) prevedeva che le vendite di fine stagione riguardassero prodotti di carattere stagionale, articoli di moda o comunque suscettibili di notevole deprezzamento se non venduti entro il termine della stagione a cui si riferivano. I periodi venivano fissati dal sette gennaio al sette marzo e dal dieci luglio al dieci settembre, con possibilità per l’esercente di definire al loro interno l’articolazione delle vendite. Le vendite erano precedute da una comunicazione effettuata al Comune  sede dell’esercizio con un preavviso di almeno cinque giorni.

Il d.lgs. 114/98 delega ora le Regioni a emanare delle norme che regolano tale tipologia di vendite. Il risultato è profondamente variegato, come si evidenzia dalla tabella di seguito riportata, che riporta alcuni esempi di normativa. Tutte le Regioni hanno mantenuto i due periodi nel corso dell’anno, stabilendone tuttavia un diverso inizio e fissando durate diverse delle vendite. Nella maggioranza dei casi è prevista la comunicazione preventiva da parte dell’esercente che espliciti le caratteristiche della vendita (ubicazione dell’esercizio, articolazione, percentuale di sconto applicata). Alcune Regioni si sono spinte a definire le tipologie di beni che possono essere messe in saldo mentre altre hanno previsto il divieto di effettuare vendite promozionali nei periodi ad essi precedenti.

Regione
Periodo
Eventuale durata
Comunicazione
Note

ABRUZZO
24 luglio - 24 agosto
24 gennaio - 24 febbraio
quarantacinque giorni per ogni periodo
almeno dieci giorni prima, mediante raccomandata con l’indicazione dell'inizio e della fine del periodo delle vendite e gli sconti praticati sui normali prezzi
i periodi sono determinati dalle Camere di Commercio, sentiti i Comuni e le Organizzazioni di categoria e dei consumatori.

EMILIA ROMAGNA
17 gennaio - 17 marzo
20 luglio - 20 settembre

almeno cinque giorni prima, con indicazione della data di inizio e della durata


LAZIO
sei settimane consecutive a partire dal secondo sabato di gennaio e dal secondo sabato di luglio

almeno cinque giorni prima, con l’indicazione dell’ubicazione dell’esercizio e dei magazzini, della data di inizio e di cessazione, della percentuale degli sconti o ribassi praticati sui normali prezzi di vendita, dei testi delle asserzioni pubblicitarie


LIGURIA
due periodi all'anno, individuati da ogni Comune entro il 30 novembre sentite le Organizzazioni dei consumatori e quelle di categoria maggiormente rappresentative a livello provinciale
massimo quarantacinque giorni per periodo, decorrenti dal 18 gennaio e dal 18 luglio se il Comune non provvede diversamente
almeno dieci giorni prima, mediante raccomandata, indicando i prodotti oggetto della vendita, la sede dell'esercizio, le modalità di separazione dei prodotti in saldo dagli altri


MOLISE
15 gennaio - 28 febbraio
15 luglio - 14 settembre

non viene fornita alcuna indicazione sulla comunicazione preventiva


PIEMONTE
10 gennaio - 31 marzo
10 luglio -30 settembre
nell'ambito di tali periodi, i Comuni fissano annualmente la durata fino a un massimo di quattro settimane, anche non continuative, per ciascun periodo
la vendita deve essere preceduta da una comunicazione al Comune (non è previsto alcun termine per la sua effettuazione) indicante l'ubicazione dell'esercizio, la data di inizio e quella di cessazione, le percentuali degli sconti, i testi delle asserzioni pubblicitarie.
nella definizione del calendario annuale, i Comuni si raccordano con quelli confinanti

PUGLIA
15 gennaio - 15 febbraio
15 luglio - 15 settembre

almeno cinque giorni prima, indicando la data di inizio e la durata, i prodotti oggetto della vendita, la sede dell'esercizio, le modalità di separazione dei prodotti in saldo dagli altri.
viene indicato dalla legge l’elenco dei generi ammessi (abbigliamento con relativi accessori, calzature, pelletterie ecc.) 

TOSCANA
dal giorno successivo all'Epifania fino al 7 marzo e dal primo sabato successivo al 9 luglio fino al 10 settembre
i Comuni possono definire periodi diversi
non viene fornita alcuna indicazione sulla comunicazione preventiva


UMBRIA
due volte l'anno, nel periodo successivo al Natale, nonché in estate e in autunno. La data di inizio e la durata sono stabilite con provvedimento della Giunta regionale avente validità biennale

non viene fornita alcuna indicazione sulla comunicazione preventiva


FRIULI VENEZIA GIULIA
15 gennaio - 31 marzo
20 luglio - 30 settembre
massimo nove settimane
almeno cinque giorni prima, indicando inizio e durata


Prov. di BOLZANO 
due periodi all'anno, determinati, per settori merceologici e per zone, dalla Camera di commercio

non viene fornita alcuna indicazione sulla comunicazione preventiva
i periodi sono diversificati nell’ambito di cinque distretti

Le vendite promozionali

La legge 80/80 prevedeva una specifica regolamentazione per le promozioni di abbigliamento, calzature e accessori, che non potevano essere effettuate durante i saldi e nei quaranta giorni precedenti. Le promozioni dovevano essere comunicate al Comune in cui ha sede l’esercizio con almeno cinque giorni di anticipo. A tali restrizioni non erano soggette le vendite di prodotti alimentari e per l’igiene della persona e della casa, che potevano essere effettuate durante tutto l’anno. Per gli altri beni era previsto un regime misto: essi erano assoggettabili a promozione durante tutto l’anno, previa comunicazione con cinque giorni di anticipo, a condizione che la vendita non riguardasse l’intera gamma delle merci comprese nell’autorizzazione dell’esercizio (in questo caso si sarebbe configurata una vendita di liquidazione mascherata da promozione). Per tutte le tipologie di beni di cui sopra era comunque prevista l’espressione dello sconto o del ribasso in percentuale sul normale prezzo di vendita.

È interessante notare che la delega alle Regioni in materia di vendite straordinarie prevista dal d.lgs. 114/98 riguardi esclusivamente le vendite di liquidazione e i saldi, mentre nulla viene indicato per quanto riguarda le vendite promozionali. Secondo alcuni commentatori l’esplicita elencazione dei contenuti della delega esclude la possibilità per le Regioni di emanare disposizioni in materia di vendite promozionali. Tale interpretazione restrittiva non trova tuttavia riscontro nei provvedimenti adottati da diverse amministrazioni regionali.

Alcune Regioni sono infatti intervenute a regolamentare i diversi aspetti delle vendite promozionali, prevedendo:

· l’obbligatorietà della comunicazione al Comune ove ha sede l’esercizio, con un anticipo che varia da regione a regione (si va dai cinque giorni di Puglia e Sardegna ai quindici del Lazio);

· la durata massima delle vendite (trenta giorni in Abruzzo, Lombardia, Umbria e Puglia);

· la periodicità nel corso di ogni anno solare;

· i periodi in cui tali vendite non possono essere effettuate (generalmente durante i saldi e nelle settimane ad essi precedenti);

· le tipologie di beni oggetto di promozione;

· i casi di esclusione (generalmente i prodotti alimentari).

Vediamo, in sintesi, alcuni esempi di normativa regionale. 

L’Abruzzo ha previsto una distinzione tra le vendite promozionali di abbigliamento, calzature e accessori stabilendo che non possono essere effettuate nei 30 giorni antecedenti l’inizio dei saldi, durante il periodo delle vendite di fine stagione, né nei 30 giorni che precedono le festività natalizie. La durata massima è fissata in 30 giorni, previa comunicazione al Comune ove ha sede l'esercizio commerciale, mediante raccomandata inviata con almeno 10 giorni di anticipo, indicante il periodo in cui la vendita verrà effettuata. Non sono soggette a comunicazione le vendite promozionali di prodotti alimentari e di prodotti dell'igiene della persona e della casa.

In Lazio la legge regionale 33/99 prevede che la comunicazione al Comune avvenga non meno di quindici giorni prima della data di inizio della vendita (non viene richiesto l’invio con raccomandata). Viene posta una limitazione per le merci di particolari settori merceologici (abbigliamento, calzature, tessuti, pelletteria, pellicceria e biancheria) per le quali è vietato effettuare vendite promozionali nelle sei settimane precedenti i saldi e nei periodi coincidenti con le vendite di fine stagione e di liquidazione.

La Lombardia è tra le Regioni che ha previsto la regolamentazione più dettagliata delle vendite promozionali. Queste ultime possono essere effettuate per non più di quattro volte all'anno. Le vendite promozionali dei prodotti non alimentari di carattere stagionale, degli articoli di moda e, in genere, dei prodotti suscettibili di notevole deprezzamento qualora non venduti entro un certo tempo, non possono essere effettuate nei periodi dei saldi e nei 30 giorni antecedenti, né dal 25 novembre al 31 dicembre. In nessun caso le vendite promozionali possono essere effettuate per una durata continuativa superiore ai 30 giorni. Non sono soggette alle precedenti limitazioni (a eccezione della limitazione a non più di 4 volte all'anno) le vendite promozionali dei prodotti alimentari e dei prodotti per l'igiene della persona e della casa. È prevista la preventiva comunicazione al Comune, tramite raccomandata, almeno 10 giorni prima della data di inizio della vendita, con l'indicazione dell'ubicazione dei locali, della data di inizio e di cessazione, delle percentuali di sconto praticate sul prezzo normale di vendita. 

In Umbria la legge regionale 24/99 prevede che le vendite promozionali dei generi di vestiario e di abbigliamento in genere, degli accessori di abbigliamento e di biancheria intima, di calzature, pelletteria, articoli di valigeria e da viaggio e degli articoli sportivi possono essere effettuate esclusivamente dal 1° ottobre al 30 novembre e dal 1° aprile al 31 maggio. Le vendite promozionali di altri prodotti possono essere effettuate in qualsiasi momento dell'anno, con preavviso al Comune di almeno 15 giorni. La durata massima delle vendite è di 30 giorni e non possono susseguirsi l'una all'altra nel medesimo punto vendita se non sono decorse almeno tre settimane dalla precedente. Le promozioni di generi alimentari, casalinghi e altri prodotti per la casa, l'igiene e la pulizia non sono sottoposte ad alcuna formalità, né a limiti temporali.

La Regione Veneto ha escluso dalla normativa sulle vendite promozionali i prodotti alimentari freschi e deperibili nonché le promozioni di beni industriali effettuati direttamente dal produttore (in quest'ultima ipotesi l'operatore commerciale è tenuto a pubblicizzare la promozione con la denominazione "offerta speciale del produttore"). In ciascun anno solare l'operatore può svolgere un numero indefinito di vendite promozionali, purché entro il limite massimo di sessanta giorni. Le vendite promozionali non possono essere effettuate durante le vendite di fine stagione, nei trenta giorni antecedenti e nei trenta successivi, oltre che nel mese di dicembre. Detti divieti non si applicano in caso di vendite promozionali sui prodotti non oggetto di vendita di fine stagione. 

Altre regioni, tra le quali il Piemonte, non hanno inserito le vendite promozionali nella normativa emanata, in quanto materia ritenuta esclusa dalla delega prevista dal d.lgs 114/98. In tali casi le vendite promozionali sono completamente libere, anche se alcuni Comuni hanno ritenuto di ripristinare l’obbligo di preventiva comunicazione. C’è tuttavia da domandarsi se l’assenza di vincoli, specialmente per particolari merceologie o nel periodo che precede l’inizio dei saldi, non finisca per rendere meno marcate le differenze tra i diversi tipi di vendita: un esercizio, infatti, può effettuare promozioni su un determinato articolo nel mese di dicembre, metterlo in saldo a partire da gennaio e ricominciare la promozione, nuovamente per un periodo limitato di tempo, nelle settimane successive. 

Le vendite sottocosto

Per vendita sottocosto si intende “la vendita al pubblico di uno o più prodotti effettuata a un prezzo inferiore a quello risultante dalle fatture di acquisto maggiorato dell'imposta sul valore aggiunto e di ogni altra imposta o tassa connessa alla natura del prodotto e diminuito degli eventuali sconti o contribuzioni riconducibili al prodotto medesimo purché documentati” (art. 15, comma 7, d.lgs. 31 marzo 1998, n. 114). 

La definizione di cui sopra fa riferimento al prezzo effettivamente praticato ai consumatori alle casse, che può differire rispetto al prezzo di vendita al pubblico di un prodotto.

Sono ammessi nel computo delle vendite sottocosto esclusivamente le contribuzioni e gli sconti documentati riconducibili al prodotto, mentre sono escluse alcune tipologie di sconti quali ad esempio:

· gli sconti, non riferibili a un singolo prodotto, che mirano al raggiungimento di un certo fatturato alla fine dell’anno;

· gli sconti e le contribuzioni collegati all’acquisto da parte del fornitore di spazi privilegiati nei punti di vendita;

· gli sconti derivanti da forme di cooperazione commerciale fra fornitori e distributori, salvo che non siano stati espressamente considerati riconducibili al prodotto nell’accordo stipulato.

Le vendite sottocosto sono soggette ad alcune limitazioni. Esse, infatti, devono essere comunicate al Comune dove è ubicato l'esercizio almeno dieci giorni prima dell'inizio e possono essere effettuate solo tre volte nel corso di ogni anno solare. Ogni vendita sottocosto non può avere una durata superiore a dieci giorni e tra una vendita e l’altra deve decorrere un periodo di almeno venti giorni, salvo che per la prima vendita sottocosto effettuata nell’anno.

Il Ministero dell’Industria ha specificato che, ai fini del computo dei giorni, sono da escludersi i periodi di chiusura dell’esercizio commerciale (le domeniche, le festività e, ove previste dal Comune, le mezze giornate di chiusura infrasettimanale).

Inoltre il numero delle referenze oggetto di ciascuna vendita non può essere superiore a cinquanta. Il termine referenza deve essere inteso come sinonimo di prodotto, individuabile in relazione alla tipologia, alla quantità ed eventualmente alla marca del medesimo.

La normativa pone inoltre un limite relativo agli esercizi che si pongono, in un determinato ambito territoriale, in una posizione dominante rispetto ai concorrenti. Sono infatti vietate le vendite sottocosto effettuate da un esercizio commerciale che, da solo o congiuntamente a quelli dello stesso gruppo di cui fa parte, detiene una quota superiore al cinquanta per cento della superficie dì vendita complessiva esistente nel territorio della provincia dove ha sede l'esercizio, con riferimento al settore merceologico di appartenenza.

Per gruppo si intende una pluralità di imprese commerciali, controllate o collegate, o all'interno della quale vi sia comunque la possibilità di stabilire politiche comuni di prezzo.

Tipologie di vendita escluse dalla normativa sul sottocosto

Il commercio all’ingrosso, in quanto le vendite non sono effettuate al pubblico ma rivolte ad altri commercianti.

Gli spacci interni (art. 16, d.lgs. 114/98) “a favore di dipendenti da enti o imprese, pubblici o privati, di militari, di soci di cooperative di consumo, di aderenti a circoli privati, nonché la vendita nelle scuole e negli ospedali esclusivamente a favore di coloro che hanno titolo ad accedervi” in quanto la disciplina sul sottocosto si applica agli esercenti che effettuano la vendite al pubblico
Le forme speciali di vendita di cui agli artt. 17, 18 e 19 del decreto n. 114/98 (vendite al dettaglio di prodotti per mezzo di apparecchi automatici, presso il domicilio dei consumatori, per corrispondenza o tramite televisione o altri mezzi di comunicazione, ivi compreso il commercio elettronico) in quanto, non esistendo un locale di vendita, non risulta applicabile il divieto di superare un certo limite di superficie nell’ambito della provincia

Gli esercenti il commercio su aree pubbliche (art. 1, comma 9, d.p.r. 6 aprile 2001, n. 218)

In deroga alle norme sopra indicate (durata, preventiva comunicazione, rilevanza delle superfici ecc.) è sempre consentito effettuare la vendita sottocosto:

· dei prodotti alimentari freschi e deperibili;

· dei prodotti alimentari, qualora manchino meno di tre giorni alla data di scadenza o meno di quindici giorni alla data del termine minimo di conservazione;

· dei prodotti tipici delle festività tradizionali, qualora sia trascorsa la ricorrenza o la data della loro celebrazione;

· dei prodotti il cui valore commerciale sia significativamente diminuito a causa di modifiche della tecnologia utilizzata per la loro produzione o di sostanziali innovazioni tecnologiche apportate agli stessi prodotti, ovvero a causa dell'introduzione di nuove normative relative alla loro produzione o commercializzazione;

· dei prodotti non alimentari difettati, dei quali sia lecita la vendita e garantita la sicurezza secondo la vigente disciplina, o che abbiano subito un parziale deterioramento imputabile a terzi, ovvero ad agenti naturali o a fatti accidentali nonché di quelli usati per dimostrazioni, mostre, fiere o prove o che, comunque, siano stati concretamente utilizzati prima della vendita.

È inoltre consentito effettuare la vendita sottocosto in caso di:

· ricorrenza dell'apertura dell'esercizio commerciale o della partecipazione al gruppo del quale l'esercizio fa parte, con cadenza almeno quinquennale; 

· apertura di un nuovo esercizio commerciale; di avvenuta ristrutturazione totale dei locali anche qualora si sia proceduto, prima della ristrutturazione, alla vendita di liquidazione;

· modifica e integrazione dell'insegna tali da incidere sul carattere individuante della stessa.

Ai fini della garanzia della tutela e della corretta informazione del consumatore il d.p.r. 218/01 prevede inoltre che, anche nel caso di messaggi pubblicitari all'esterno o all'interno del locale, vengano chiaramente e inequivocabilmente indicati i prodotti oggetto di vendita sottocosto, il quantitativo disponibile per ciascuna referenza e il periodo di svolgimento della vendita. È inoltre prevista specifica indicazione dei prodotti difettati o tecnologicamente obsoleti. 

All'interno dell'esercizio commerciale tali prodotti devono essere inequivocabilmente identificabili. Pur non essendo prevista la necessità di separazione rispetto agli altri prodotti in vendita alle condizioni normali, vale la pena evidenziare che l'inequivocabilità è direttamente correlata al posizionamento dei prodotti all’interno dell’esercizio: questi ultimi non devono essere confusi dal consumatore con il resto dell’assortimento dei prodotti in vendita. 

L'Osservatorio Nazionale, istituito presso il Ministero del Commercio ai sensi dell'articolo 6 comma 1 lettera g) del decreto legislativo 114/1998, è incaricato del monitoraggio sugli effetti dell’applicazione delle norme sulle vendite sottocosto.

