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SCHEMA DI SINTESI

PRINCIPIO
DI INERENZA

Non assume rilievo il fatto che il costo abbia 
prodotto un ricavo immediato o che la scelta 
imprenditoriale si sia rivelata economicamen-
te vantaggiosa.

Si riconosce, quindi, all'imprenditore la libertà 
di organizzare la propria attività come ritiene 
più opportuno, mentre all'Amministrazione fi-
nanziaria il potere di verificare se il costo sia 
effettivamente riferibile all'attività esercitata.  

ð

Il Tuir non contiene una definizione espressa 
di "inerenza” e per questo è necessario rifarsi 
alla giurisprudenza della Corte di Cassazione.

L'orientamento oggi prevalente considera l'i-
nerenza come un giudizio di natura qualitati-
va, volto a verificare l'esistenza di un colle-
gamento funzionale tra il costo sostenuto e 
l'attività esercitata.

ð ð

ð

ESEMPIO
TIPICO:

CLIENTELA
SPARSA

•	Un esempio tipico può essere quello dell’agente con clientela sparsa tra più Province, astratta-
mente potrebbe, verificandone le condizioni concretamente, impiegare 2 veicoli:

 ‥ mini-veicolo elettrico per gli appuntamenti in città;
 ‥ veicolo ibrido o termico per tratti autostradali, lunghe percorrenze, ecc.

ð

INERENZA DEI VEICOLI AZIENDALI 
NELL’ATTIVITÀ DI AGENTE

Tra gli agenti di commercio, agenti immobiliari, intermediari creditizi e più in generale tra 
molti titolari di ditte individuali, continua a circolare un'idea che nella pratica genera non 
poca confusione: quella secondo cui sarebbe possibile dedurre fiscalmente un solo veicolo. 
Da questa convinzione discendono, poi, una serie di dubbi operativi ricorrenti: è possibile 
acquistare una seconda auto? È fiscalmente gestibile l’acquisto di una moto o di una bici 
elettrica? Si può iscrivere a cespite un ulteriore mezzo? E ancora: la presenza di un colla-
boratore, di un dipendente o di un familiare impiegato nell’attività può incidere sul tratta-
mento fiscale del veicolo? La risposta, sotto il profilo normativo, è meno rigida di quanto 
spesso si ritenga. Una lettura attenta dell’art. 164 Tuir, che è la primaria fonte normativa 
di riferimento dell’argomento, consente infatti di distinguere tra i diversi regimi applicabili 
ai mezzi di trasporto utilizzati nell’attività. Mentre per gli esercenti arti e professioni in 
forma individuale il legislatore ha previsto un limite espresso alla deducibilità riferito a 
un solo veicolo, per le imprese commerciali l'art. 164 cit. non contiene alcuna previsione 
analoga. La disciplina si articola invece in funzione della tipologia del mezzo, della natura 
dell’attività esercitata e del concreto utilizzo del bene. Per alcune categorie, come gli agenti 
e rappresentanti di commercio, il legislatore ha previsto un regime più favorevole, con una 
percentuale di deducibilità più elevata e un limite di costo fiscalmente riconosciuto diverso 
rispetto a quello ordinario. Ma ciò non equivale in alcun modo a introdurre una regola che 
consenta o impedisca, in via generale, il possesso di un solo veicolo. In altri termini, l'assen-
za di un limite numerico non equivale ad una deducibilità automatica di tutti i veicoli che 
l’imprenditore desidera. Ne deriva, piuttosto, che per l’impresa commerciale il nodo non è 
rappresentato dai soli dettami dell’art. 164 Tuir o dal mero numero dei mezzi detenuti, bensì 
dalla loro effettiva rilevanza fiscale. La vera discriminante non è il numero dei veicoli, ma 
la concreta inerenza del costo all'attività svolta e la riconducibilità del mezzo a un'effettiva 
esigenza imprenditoriale. La valutazione, dunque, non può essere condotta in termini astrat-
ti o meramente numerici, ma deve poggiare su elementi concreti, oggettivi e coerenti con la 
singola e specifica realtà operativa del soggetto.

SOMMARIO
•	schema di sintesi
•	approfondimenti

Art. 164 Tuir - D.P.R. 22.12.1986, n. 917
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APPROFONDIMENTI

DIMOSTRARE
LA NECESSITÀ
DI PIÙ VEICOLI

•	La prova dell’inerenza di più veicoli spetta 
esclusivamente al contribuente e per questo 
non può essere affidata a formule generiche, 
ma deve poggiare su elementi concreti, ogget-
tivi e verificabili, idonei a dimostrare la reale 
necessità operativa di ciascun mezzo nell’am-
bito dell’attività esercitata. 

•	In particolare, occorre evidenziare la specifica 
funzione assegnata a ogni veicolo, la distinta 
area di utilizzo, l’eventuale ripartizione territo-
riale della clientela, la presenza di collaboratori 
o addetti che ne giustifichino l’impiego e più in 
generale, la coerenza tra dotazione dei mezzi e 
struttura organizzativa dell’impresa. 

•	Risultano quindi utili, a titolo esempli-
ficativo, agende appuntamenti, inca-
richi interni, elenchi clienti per zone, 
ordini di missione, registri di utilizzo, 
documentazione delle trasferte, non-
ché tutta la documentazione ammini-
strativa e contabile riferita analitica-
mente al singolo veicolo. 

•	Quanto più la ricostruzione sarà pun-
tuale e distinta per ciascun mezzo, 
tanto più la posizione risulterà difen-
dibile in sede di controllo.

•	L’imprenditore è chiamato a rispondere alle seguenti domande:
 ‥ perché l’attività richiede più mezzi?
 ‥ quale funzione ha ciascun veicolo?
 ‥ perché un solo mezzo non sarebbe sufficiente?
 ‥ come ogni veicolo è effettivamente usato nell’interesse dell’impresa?

•	La ricostruzione dovrebbe essere supportata da elementi quali:
 ‥ agenda appuntamenti e turni;
 ‥ elenco clienti per zone;
 ‥ incarichi o assegnazioni interne;
 ‥ registro utilizzo dei veicoli;
 ‥ percorrenze, trasferte e missioni;
 ‥ manutenzioni, assicurazioni e spese riferite a ogni singolo mezzo;
 ‥ eventuale documentazione che distingua la funzione dei veicoli.

COSTRUIRE
UN FASCICOLO
DIFENSIVO PRIMA
DELLA VERIFICA

•	Questo adempimento, sia chiaro, non è codifica-
to da alcuna norma e non vi è alcun obbligo: si 
tratta di una buona prassi organizzativa che, qua-
lora dovesse essere avviata una verifica fiscale 
anche a distanza di diversi anni, può consentire 
di ricostruire con immediatezza le ragioni che 
hanno determinato la scelta imprenditoriale co-
struendo un elemento utile nell'eventuale con-
traddittorio con l'Amministrazione finanziaria. 

•	Una documentazione predisposta con-
testualmente allo svolgimento dell'at-
tività, con date se non certe almeno 
dimostrabili, possiede, infatti, una for-
za probatoria decisamente superiore 
rispetto ad una ricostruzione effettuata 
successivamente.

Documento Finalità
Agenda elettronica o cartacea degli appuntamenti Dimostra gli spostamenti effettuati e la frequenza delle visite
Elenco clienti suddiviso per aree territoriali Giustifica la distribuzione dei mezzi sul territorio
Report visite, e-mail o CRM Collega gli spostamenti ai clienti visitati
Partecipazione a fiere o eventi Documenta la necessità delle trasferte
Ricevute di pedaggi e parcheggi Confermano gli spostamenti effettuati

Interventi di manutenzione Consentono di ricostruire l'effettivo utilizzo del singolo 
mezzo

Polizze assicurative e revisioni Identificano ciascun veicolo nel tempo
Eventuali assegnazioni interne del mezzo Individuano il soggetto che utilizza il veicolo

Nota bene Naturalmente non è necessario possedere tutta questa documentazione. L'obiettivo è quello di poter ricostru-
ire, anche a distanza di tempo, il ruolo svolto da ciascun veicolo nell'ambito dell'organizzazione aziendale.

Tavola Documentazione probatoria ai fini difensivi
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•	Per comprendere meglio il principio esposto, può essere utile richiamare un esempio puramente operativo, che non intende 
individuare una soluzione valida in ogni situazione, ma soltanto evidenziare come la diversa funzione dei veicoli possa assu-
mere rilievo nella valutazione dell'inerenza, alla luce delle concrete modalità di svolgimento dell'attività. Si immagini il caso 
di un agente di commercio che operi stabilmente su un territorio molto esteso, alternando quotidianamente visite presso clienti 
ubicati nei centri urbani e trasferte di lunga percorrenza su più Province.

•	Nell'ambito della propria organizzazione aziendale, l'imprenditore potrebbe decidere di utilizzare 2 veicoli con caratteristiche 
differenti: 

 ‥ un'autovettura elettrica compatta destinata prevalentemente agli spostamenti urbani e agli appuntamenti di prossimità, nei 
quali le percorrenze sono contenute e le dimensioni contenute soddisfano meglio le esigenze di parcheggio;
 ‥ un'autovettura ibrida o con motorizzazione tradizionale destinata principalmente alle trasferte extraurbane e autostradali, 
caratterizzate da percorrenze significativamente superiori rispetto agli spostamenti urbani. 

•	In un'eventuale verifica fiscale non sarebbe sufficiente affermare che entrambi i veicoli sono utilizzati nell'attività d'impresa. 
Sarebbe invece opportuno poter dimostrare che ciascun mezzo assolve una diversa funzione organizzativa e che tale distinzio-
ne trova riscontro nella documentazione ordinariamente prodotta dall'impresa. Naturalmente, la documentazione dovrà essere 
coerente con l'effettivo svolgimento dell'attività e non predisposta artificiosamente al solo fine di giustificare il possesso di più 
veicoli. A tale scopo potrebbe essere predisposto un semplice fascicolo documentale, come nel seguente esempio.

Documento Finalità

Agenda appuntamenti Dimostrare la tipologia e la localizzazione degli incontri con 
la clientela

CRM, e-mail o gestionale commerciale Collegare gli appuntamenti ai clienti effettivamente visitati
Elenco clienti suddiviso per aree geografiche Evidenziare la distribuzione territoriale dell'attività

Storico delle ricariche elettriche Documentare l'utilizzo prevalente del veicolo elettrico negli 
spostamenti urbani

Pedaggi autostradali e ricevute carburante Dimostrare l'impiego del secondo mezzo nelle trasferte 
extraurbane

Manutenzioni e tagliandi distinti Ricostruire l'effettivo utilizzo di ciascun veicolo
Calendario delle trasferte Evidenziare la programmazione dell'attività commerciale

In una situazione come quella descritta, la presenza di 2 veicoli potrebbe trovare una ragionevole giustificazione organizzativa, 
fermo restando che ogni valutazione dovrà essere effettuata caso per caso, sulla base delle concrete modalità di svolgimento 
dell'attività e della documentazione disponibile.

Nota bene
L'esempio riportato ha finalità esclusivamente illustrative e non consente di trarre conclusioni automatiche 
sulla deducibilità dei costi relativi ai veicoli, la cui valutazione resta necessariamente subordinata alle speci-
fiche circostanze del caso concreto.

•	Prima di procedere all'acquisto può essere utile verificare alcuni aspetti pratici.

 È possibile individuare una funzione specifica del nuovo veicolo rispetto a quelli già presenti?
 L'organizzazione dell'attività rende effettivamente necessario un ulteriore mezzo?
 Esiste documentazione in grado di dimostrare tale esigenza?
 I 2 veicoli saranno utilizzati con modalità chiaramente distinguibili?
 L'agente è in grado di ricostruire, anche a distanza di anni, l'impiego di ciascun mezzo?

•	Se la risposta a queste domande è positiva, sarà generalmente più agevole sostenere che la pluralità dei veicoli rappresenta 
una scelta organizzativa coerente con l'attività esercitata e non la semplice disponibilità di beni privi di una concreta funzione 
imprenditoriale.

Esempio n. 1 Fascicolo documentale sulla funzione dei diversi tipi di automezzo

Esempio n. 2 Short check list prima di procedere all’acquisto di un’auto
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SCHEMA DI SINTESI

MECCANISMO
DI SCONTO

•	Il dynamic discounting è un meccanismo di sconto finan-
ziario applicato alle fatture commerciali, in cui il fornitore 
accetta una riduzione dell’importo incassato in cambio di 
un pagamento anticipato. 

•	Lo sconto non è fisso, ma “dinamico”: cresce o diminuisce 
in funzione dei giorni di anticipo rispetto alla scadenza 
originaria.

Questo consente di trasformare il 
tempo in una variabile finanziaria 
negoziabile, migliorando la ge-
stione del capitale circolante per 
entrambe le parti.

ð ð

DIFFERENZE
DAL

FACTORING

•	A differenza degli sconti commerciali statici (es. 2% a 30 
giorni), il dynamic discounting è flessibile e adattivo. 

•	Inoltre, non prevede l’intervento di un intermediario fi-
nanziario come nel factoring: il pagamento anticipato è 
effettuato direttamente dal buyer, utilizzando la propria 
liquidità.

Questo riduce costi, complessi-
tà contrattuale e impatti sul bi-
lancio, rendendo lo strumento 
particolarmente interessante per 
aziende con buona disponibilità 
di cassa.

ð ð

RELAZIONI
DI

FILIERA

•	Per il venditore, il dynamic discounting consente di otte-
nere un rendimento implicito sulla liquidità superiore a 
molte alternative a basso rischio, migliorando il cash ma-
nagement. 

•	Per il fornitore, rappresenta una fonte di finanziamento 
immediata, alternativa al credito bancario, senza aumento 
dell’indebitamento.

Il risultato è una relazione di fi-
liera più solida, collaborativa e 
resiliente, con benefici anche in 
termini di continuità operativa.

ð ð

PRINCIPALI
PIATTAFORME

•	Il dynamic discounting è reso possibile dalla digitalizza-
zione dei processi di procurement e accounting. 

•	Le piattaforme dedicate integrano ERP, sistemi di fattura-
zione elettronica e workflow autorizzativi, consentendo di 
gestire migliaia di fatture in modo automatizzato.

L’azienda può decidere quali for-
nitori coinvolgere, impostare rego-
le di sconto e monitorare in tempo 
reale l’impatto sul working capital 
e sulla redditività finanziaria.

ð ð

CONTABILIZZAZIONE
DEL DYNAMIC DISCOUNTING

Il dynamic discounting si afferma come uno degli strumenti più efficaci per la gestione del 
capitale circolante nelle imprese che dispongono di buona liquidità e intrattengono relazioni 
commerciali strutturate con una rete di fornitori. Il meccanismo è concettualmente semplice: il 
buyer anticipa il pagamento di una fattura già emessa e approvata, riconoscendo al contempo 
al fornitore un importo inferiore rispetto al nominale, determinato da uno sconto variabile che 
cresce proporzionalmente all'anticipo rispetto alla scadenza originaria. Non si tratta, quindi, di 
uno sconto commerciale legato alla quantità o alla natura della merce acquistata, bensì di una 
remunerazione implicita del tempo, che trasforma la liquidità disponibile in uno strumento di 
rendimento finanziario per il buyer e in una fonte di finanziamento flessibile per il fornitore. Il 
fornitore è libero di accettare o rifiutare, senza vincoli continuativi, e il pagamento avviene di-
rettamente dal buyer senza l'intermediazione di soggetti finanziari terzi, a differenza di quanto 
accade nel factoring o nel reverse factoring. Lo sconto ottenuto dal buyer non costituisce una 
riduzione del costo d'acquisto, bensì un provento di natura finanziaria, da rilevare separata-
mente al momento del pagamento anticipato. Analogamente, il trattamento Ia dell'operazione 
dipende dalla configurazione contrattuale. L'articolo illustra nel dettaglio, attraverso un esem-
pio pratico, le scritture contabili da adottare in entrambe le fasi dell'operazione: la registrazio-
ne della fattura alle condizioni ordinarie e la successiva rilevazione del pagamento anticipato 
con il relativo provento finanziario da dynamic discounting.

SOMMARIO
•	schema di sintesi
•	approfondimenti
•	scritture contabili

Art. 26 D.P.R. 26.10.1972, n. 663
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APPROFONDIMENTI

PROCESSO
OPERATIVO

•	Il processo di dynamic discounting si attiva a partire da una fattura già emessa e approvata. 

•	Una volta validato il documento, la piattaforma rende vi-
sibile al fornitore la possibilità di incassare in anticipo, 
indicando l’importo netto che riceverebbe in funzione 
della data di pagamento scelta. 

•	Più il pagamento è antici-
pato rispetto alla scadenza 
contrattuale, maggiore sarà 
lo sconto applicato.

•	Il fornitore può decidere se accettare o meno l’anticipo, senza obblighi né vincoli conti-
nuativi. 

•	Dal lato del buyer, il pagamento avviene direttamente, utilizzando la liquidità disponibile 
o eventuali eccedenze temporanee di cassa. Questo rende il meccanismo estremamente 
flessibile e facilmente scalabile su una base ampia di fornitori.

FACTORING
E REVERSE FACTORING

•	Rispetto al factoring tradizionale, il dynamic discounting non prevede la cessione del 
credito né l’intervento di un intermediario finanziario. Questo riduce complessità con-
trattuale e costi, ma richiede disponibilità di liquidità da parte del buyer.

•	Rispetto al reverse factoring, invece, il dynamic discounting è meno strutturato e più 
flessibile: non richiede accordi quadro complessi e può essere attivato anche su singole 
fatture, rendendolo adatto a contesti in cui si vuole migliorare la filiera senza introdurre 
nuovi debiti finanziari.

PRINCIPALI
SOLUZIONI

•	Il dynamic discounting è generalmente gestito tramite piattaforme digitali specializzate, 
spesso integrate con i sistemi ERP e di fatturazione elettronica.

•	Sul mercato europeo e italiano sono presenti soluzioni 
offerte da:

 ‥ provider di procurement digitale e supply chain finan-
ce (es.: SAP Taulia, Kyriba, Demica);
 ‥ piattaforme di payment automation (es.: HighRadius, 
Direct Commerce);
 ‥ moduli avanzati integrati in ERP di fascia enterprise 
(es.: Oracle ERP, SAP S/4HANA).

•	Queste soluzioni consen-
tono di configurare regole 
di sconto, selezionare i for-
nitori idonei, monitorare 
l’impatto sul capitale cir-
colante e analizzare i bene-
fici economici ottenuti nel 
tempo.

MODELLO 
ECONOMICO

•	Dal punto di vista del buyer, lo sconto ottenuto rappresenta un rendimento finanziario 
implicito sulla liquidità impiegata.

•	Ad esempio, uno sconto dell’1% per un anticipo di 30 
giorni equivale, su base annua, a un rendimento teorico 
superiore al 12% (considerando un valore uniforme delle 
fatture).

•	Questo valore risulta spes-
so più elevato rispetto a 
molte alternative di inve-
stimento a breve termine a 
basso rischio.

•	Per il fornitore, il costo dello sconto va confrontato con 
il costo del capitale o con le alternative disponibili, come 
l’anticipo bancario o il factoring.

•	In molti casi, il dynamic 
discounting risulta più 
conveniente, perché non 
comporta spese accessorie, 
istruttorie o impatti sul ra-
ting creditizio.
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TRATTAMENTO
FISCALE DELLO SCONTO

•	Uno degli aspetti più interessanti del dynamic discounting riguarda la corretta qualifica-
zione fiscale e contabile dello sconto applicato. 

•	A differenza degli sconti commerciali tradizionali, collegati direttamente alla compra-
vendita di beni o servizi, lo sconto nel dynamic discounting ha prevalentemente natura 
finanziaria, poiché deriva dall’anticipo del pagamento rispetto alla scadenza originaria. 

•	Questo comporta alcune conseguenze operative rilevanti: 
 ‥ per l’acquirente (buyer), il differenziale positivo può essere rilevato tra i proventi fi-
nanziari; 
 ‥ per il fornitore, il costo dello sconto viene normalmente classificato come onere finan-
ziario o costo assimilabile alla gestione finanziaria. 

•	Dal punto di vista gestionale, questa impostazione rende il dynamic discounting par-
ticolarmente interessante anche sotto il profilo degli indicatori economici: il beneficio 
ottenuto dal buyer non agisce direttamente sulla marginalità industriale, ma migliora la 
gestione della tesoreria e il rendimento della liquidità disponibile.

È comunque opportuno che le condizioni dell’operazione siano chiaramente disciplinate 
nei contratti e nelle piattaforme utilizzate, specificando la natura finanziaria dello sconto 
e le modalità di calcolo applicate, soprattutto in presenza di programmi strutturati su 
larga scala o integrati con sistemi ERP aziendali.

ASPETTI IVA •	Il trattamento dell’Iva richiede particolare attenzione: la disciplina dipende infatti dalla 
configurazione contrattuale dell’operazione.

•	In particolare:
 ‥ se lo sconto ha natura meramente finanziaria, maturando come effetto dell’anticipazio-
ne del pagamento e senza configurarsi come riduzione del corrispettivo originario, il 
costo d’acquisto e l’Iva rimangono invariati; 
 ‥ se invece lo sconto è contrattualmente previsto come riduzione del corrispettivo, al 
verificarsi del pagamento anticipato può rendersi necessaria l’emissione di una nota 
di variazione ai sensi dell’art. 26 D.P.R. 633/1972, con corrispondente rettifica anche 
della base imponibile Iva.

CAPITALE CIRCOLANTE
E INDICATORI
FINANZIARI

•	Uno degli effetti più rilevanti del dynamic discounting riguarda il miglioramento della 
gestione del capitale circolante netto (Working Capital). 

•	 Anche gli indicatori gestionali possono beneficiare dell’operazione:
 ‥ miglioramento del tempo medio di incasso (DSO: Days Sales Outstanding) lato for-
nitore; 
 ‥ maggiore efficienza del tasso di dilazione media dei pagamenti (Days Payable Outstan-
ding) lato buyer; 
 ‥ riduzione del capitale immobilizzato nel ciclo operativo; 
 ‥ incremento della resilienza finanziaria della supply chain. 

•	Attraverso l’anticipo dei pagamenti, il fornito-
re riduce il proprio ciclo di conversione della 
cassa (Cash Conversion Cycle), trasformando 
più rapidamente i crediti commerciali in liqui-
dità disponibile. 

•	Questo può ridurre il fabbisogno di fi-
nanziamento bancario a breve termi-
ne e migliorare gli equilibri finanziari 
operativi.

•	Dal lato del buyer, invece, il dynamic di-
scounting consente di impiegare la liquidità 
eccedente ottenendo un rendimento implicito 
spesso superiore rispetto a strumenti finanziari 
tradizionali a basso rischio.

•	L’azienda può quindi ottimizzare la 
tesoreria senza modificare significa-
tivamente la struttura dell’indebita-
mento.
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SCRITTURE  CONTABILI

Contesto
operativo

•	Una società italiana operante nel settore della distribuzione commerciale, con fatturato di € 12 milioni, 
si avvale di una rete strutturata di agenti e intermediari di commercio per lo sviluppo delle vendite sul 
territorio nazionale. 

•	La società preponente presenta buona liquidità disponibile e riconosce agli agenti provvigioni con sca-
denza di pagamento a 90 giorni dalla maturazione. 

•	L'obiettivo è ottimizzare il cash management, migliorare la relazione con la rete agenziale e ottenere un 
rendimento efficiente sulla liquidità temporaneamente disponibile.

•	Uno degli agenti principali emette una fattura per provvigioni maturate pari a € 100.000 + Iva (22%), 
con scadenza a 90 giorni.

Attivazione
del dynamic
discounting

•	Tramite piattaforma digitale, la società preponente propone all'agente di commercio il pagamento anti-
cipato a 30 giorni invece che a 90, applicando uno sconto finanziario dell'1,5% sull'imponibile. 

•	L'agente accetta, privilegiando l'incasso immediato delle provvigioni e la riduzione dell'esposizione 
finanziaria, senza dover ricorrere ad anticipi bancari sulle fatture.

Valori
dell'operazione

•	Imponibile fattura: € 100.000
•	Iva: € 22.000 
•	Sconto finanziario (1,5%): € 1.500 
•	Totale pagato anticipatamente: € 120.500

Scritture contabili lato preponente (buyer)

5.01.2026

SP D 7 DIVERSI a DEBITI V/AGENTI 122.000,00
CE B 7 PROVVIGIONI PASSIVE 100.000,00
SP C II 4-bis IVA A CREDITO 22.000,00

1. ��Registrazione della fattura dell'agente di commercio (a condizioni  
ordinarie)

5.02.2026

SP D 7 DEBITI V/FORNITORI a DIVERSI 122.000,00
SP C II 4-bis a BANCA C/C 120.500,00
CE C 16 a PROVENTI FINANZIARI 1.500,00

2. Pagamento anticipato con dynamic discounting(1)

Nota(1) Lo sconto ottenuto è di natura finanziaria (non commerciale), poiché legato al tempo di pagamento.

Esempio Dynamic discounting




