.

=l
— - - - —

Jl ADHO VII - Numero 2 - . - - G_ennmo 1996 "

=Y - - .
¢ Quadnmestrale dz tnfarmazmne a'eII Assocorce - Inrernatmnal Trade Development Assocmtwn

- AT e, i

-i/qmﬁ

|

f
I

Y P R O T TR

i

Negotiation & Mediation

\l..‘".’u.‘lfm..rflll;-n‘r.ul--(:g L0 l,::.l." ] irvala I;H COIMITRCTCH) Internazin

b

Assocorce News
Quadrimestrale dell’Assocorce - International Trade Development Association
REDAZIONE: Via Luigi Lilio, 19 - 00142 Roma - Tel.06/5191166 Fax 06/5191323
DIRETI‘ORE Giovan Battista Guerra
CONDIRETTORE: Anna Teodorani
DIRETTORE RESPONSABILE: Enrico Ferrone &
COLLABORATORI: Susanna Caruso, Fabrizio Contardi, Eleonora Sollinger
SEGRETERIA DI REDAZIONE: Patrizia D’ Antonio
STAMPA Tipar - Roma
Pubblicazione registrata presso il Tribunale di Roma il 16 maggio 1995 con il n. 258

Spedizione in abbonamento postale 50% - Roma



Intervento dell’ Avv. Mario Quinto
Daocente Scuola di Management LUISS

Il livello attuale della Negoziazione in Italia

Tocca a me prendere la parola per I'ultimo intervento,
quando I’aitenzione ¢ in fase discendente e per (ratlare
un profilo che, dichiaro subito, essere difficile in quan-
to comportera un certo tasso di autocritica,

Considerata 1’ora tarda, cerchero di essere se non scien-
tifico, almeno oggettivo nelle brevi note di colore sul
comportamento tenuto da noi italiani:

- sia durante le trattative, per affari propri o, se profes-
sionisti, in favore di altri,

- sia in assoluto nei confronti della NEGOZIAZIONE
e della CONCILIAZIONE, che non sono mai intese
quali materie scientifiche del tutto autonome, cosi co-
me vengono ritenute nelle facolta di diritto delle uni-
versita statunitensi.

Non tener conto di tali studi
d’oltreoceano & una forma di
autolesionismo verso le no-
stre imprese, chiamate ad
operare nel contesto interna-
zionale con avvocati e mana-
gers abituati ed educati alle
pil subdole arti del persuade-
re.

11 limite che mi pongo & natu-
ralmente quello di evitare i
Inoghi comuni sul nostro
comportamento, gia fin trop-
po bersagliato negli ultimi
tempi dai giornali e dalle co-
pertine di settimanali stranie-
Ii.

Il discorso va quindi imposta-
to in termini seri e, per taluni versi, gravi: & mio profon-
do convincimento infatti che, in generale, va studiato a
fondo il comportamento abitualmente tenuto da rappre-
sentanti di una certa collettivita, quando siano chiama-
ti ad affrontare degli interlocutori dai quali essi siano
divisi da interessi contrapposti; tale comportamento in-
fatti costituisce certamente un indice del livello della
cultura e della civilta del popolo cui tali rappresentanti
appartengono.

Saper ascoltare e saper propugnare adeguatamente le
proprie tesi, arrivando infine a saper proporre soluzioni
creative, & I’unico modo infatti per dar luogo sia a nuo-
ve, cosiruitive e solide relazioni sia per risolvere paci-
ficamente, e quindi con costi minori, conflitti anche
molto complessi: mantenere il controllo, intuendo le
vere ragioni che sono alla base delle posizioni dell’in-
terlocutore, & segno di maturita che in genere & priva di

quella arroganza dietro la quale taluni cercano di na-
scondere la pochezza concettuale: & fin troppo ovvio
che comprendere non significa condividere, ma non si
pud condividere senza comprendere.

Nei corsi che ho gia tenuto in varie istituzioni pubbli-
che, presso universitd o nella sede di ordini professio-
nali, ho talvolta notato un senso di diffidenza, soprat-
tutto da parte dei partecipanti pin “attempati”. Dalle lo-
ro reazioni ho spesso intuito ragionamenti del seguente

tipo:

“Cosa vuole insegnare a me, costui? Io sono anni che
negozio contratti nel mio settore e non ho mai sentito il
bisogno di studiare NEGOZIAZIONE: il buon senso
mi suggerisce cosa dire”.

L’esperienza & certamente un’arma basilare per il bravo
negoziatore, ma noi italiani dovremmo non confondere
la ripetitivitd di una nostra azione con la sua natura
scientifica: il fatto che mangiamo ogni giorno non giu-
stifica la non necessita di una scienza, importantissima
per la salute, quale & la dieteti-
ca.

I BUON SENSO non basta
poiché suggerisce soluzioni
ovvie (esempio di come due
sorelle si dividono un’arancia
dopo una festa).

P'ISTINTO non basta, poiché
suggerisce soluzioni atecni-
che ed approssimative (esem-
pio di come sia antistintivo
I"apprendimento dello sci, del
condurre Ia moto in una curva,
del salire in canoa).

il SENTITO DIRE non basta,
poiché determina un fatale e
facile conformismo nelle so-
luzioni che invece devono es-
sere ricercate in modo creafi-
Vo, per quanto faticoso cid possa rivelarsi.

In realta io sono certo che in ognuno di noi italiani & fa-
cilmente rinvenibile un patrimonio di inesauribili po-
tenzialita intellettuali ed intellettive che ci dovrebbero
consentire di essere i migliori negoziatori del mondo.

Si pensi ad almeno tre circostanze storiche inoppugna-
bili:

-sono stati i Romani ad individuare sia il concetto di
NEC OTIUM come momento creativo per la regola-
mentazione di nuovi affari, sia il concetto di CULPA IN
CONTRAHENDO come regime giuridico applicabile
ai vari tipi di responsabilifd connessi alla fase della ne-
goziazione;

-quali grandi innovatori delle nuove regole del com-
mercio internazionale sono stati i mercanti veneziani ed
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i banchieri fiorentini, che hanno saputo imporre le pro-
prie tecniche di negoziazione a popoli molto diversi per
cultura e religione;

- in Italia che si sono avuti grandi specialisti di settore
nell’arte del negoziare : il primo esempio che mi viene
in mente nel campo della politica & ovviamente Niccold
Machiavelli che ha saputo, per primo, distinguere il
concetto di negoziazione da quello di compromesso, di-
struggendo un luogo comune che ancor’oggi tarda a
scomparire.

Ma ahimé , spesso trasformiamo le doti universalmen-
te riconosciuteci - I’intelligenza, la fantasia, la capacita
di esaltarci, la sensibilitd - in altrettanti difetti tutti
aventi una stessa matrice in quanto originati da una cer-
ta superficialith del nostro approccio nei confronti di
quella materia sul cui valore scientifico oggi la I'AS-
SOCORCE ci consente di meditare.

La genialita italiana si degrada, cosi facendo, nelle va-
rie tecniche dell’arrangiarsi di borbonica memoria.

Sono frequentemente rinvenibili sui nostri giornali
esempi di situazioni paradossali in cul:

- lintelligenza diventa cavillosita oppure furbi-
zia, pill 0 meno maligna, per aggirare una nor-
ma vincolante determinando spesso, in que-
sto modo, un alto tasso di litigiosita con
conseguente paralisi del sistema;

- la fantasia diviene ridondante verbosita del
tutto inutile ai fini della soluzione concreia
dei problemi sul tappeto;

- 1a capacita di esaltarci diviene permalosita e ci
porta ad interpretare, ad es., il diverso (rattamento
economico-commerciale ricevuto rispetto ai con-
correnti, come una offesa personale da lavare con il
sangue e non ci fa considerare che potrebbero esistere
altre motivazioni pill oggettive, quali I’affidabilita pa-
trimoniale ed una continuita con gli altri nei rapporti
economici in questione, che ben possono giustificare
tali differenze di trattamento se veramente siamo in un
regime di libero mercato;

- la sensibilitd viene riservata solo alle persone “cono-
sciute”: diverso & il grado di “rispetto” se si “negozia”
la precedenza davanti ad una porta oppure, tutto al con-
trario, se si & dentro I’abitacolo di un’auto e si incrocia
un altro automobilista nei cui confronti si presume di
non avere nessun rapporto e, quindi, nessun “dovere”.

Io sono rimasto affascinato quando negli Stati Uniti per
la prima volta, ormai molti anni fa, da neo-iscritto
all’albo degli avvocati di Roma, sono andato a studiare
la piti avanzata applicazione delle tecniche di NEGO-
ZIAZIONE quale la si rinviene nella famosa MEDIA-
TION: concetto questo che mi sento di tradurre in ita-
liano solo tendenzialmente ed in modo riduttivo con
CONCILIAZIONE PRIVATA (o CONCILIAZIONE
NEGOZIATA), intesa quale NEGOZIAZIONE facili-

tata dai suggerimenii, e ribadisco dai soli suggerimenti,
di un terzo imparziale.

L’ approssimazione di tale terminologia sta nella sua in-
capacitd di rappresentare la ampiezza e 1’approccio del
fenomeno negli USA che, a livello sociale, ¢ negli ulti-
mi trenta anni uno dei pil interessanti ed influenti che
si siano mai registrati.

NEGOTIATION e MEDIATION sono considerate ol-
ireoceano tecniche tra le pidi raffinate e tra le pil reddi-
tizie: non a caso i nosiri telegiornali ¢i informano quo-
tidianamente della frenetica attivita in campo diploma-
tico -internazionale dei “‘mediatori” americani, utiliz-
zando un omofono che in [talia ha un significato so-
stanzialmente diverso e, soprattutto, una caratura di im-
magine ridotta in quanto connessa ad un fenomeno da
noi di fatto inesistente quale & quello delle CONCI-
LIAZIONI davanti ai nostri giudici, che pure dovreb-
bero all’inizio di ogni procedimento effettuare il tenta-
tivo di comporre le pretese delle parti ed evitare la cau-
sa.

Anche 1a tendenza della nostra classe forense non
appare certo nella direzione di limitare "attivita
contenziosa nel falso convincimento che la chiu-

sura siragiudiziale della controversia sia me-
no redditizia.

Al contrario, negli USA, gli Stati Federali
elargiscono ingenti finanziamenti a quei cen-
tri privati che, offrendo servizi di MEDIA-
TTON, alleggeriscono il carico dei giudici delle
Corti ed aumentano gli introiti professionali degli

avvocati specializzati in tale attivita, la quale ha il
vantaggio di essere, per definizione ed in ogni caso,
molto breve.

Un bravo conciliatore riesce quasi sempre a trovare una
soluzione accettabile per enirambe le parti (negli USA
in 8 casi su 10) e tale soluzione trova spontanea attua-
zione ancor pill frequentemente (in 9 casi su 10).

Li non solo non si pone il problema da noi tanto dibat-
tuto della esecutivita del verbale di conciliazione ma
spesso , in termini economici, il MEDIATOR suggeri-
sce alle “parti” come “ingrandire la torta prima di divi-
derla”.

Quanto si sia agli antipodi del nostro concetto di tran-
sazione basato sulle reciproche concessioni appare di
tutta evidenza!

Lo sviluppo che si & avuto di recente in materia nel
mondo intero, & stato impressionante.

Un esempio per tuiti: nel convegno tenutosi a Roma dal
25 al 27 settembre scorso, presso 1’Istituto Italo Latino
Americano, ho appreso da tanti colleghi italiani Fazza-
lari, Punzi, Recchia e Vaccarella come la attuale
profonda trasformazione del sistema codicistico pro-
cessuale in campo civile di tutii i Paesi facenti capo
all’area citata sia basata su tre istituti di pari dignitd nel-
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la nuova regolamentazione di tali Paesi:
il processo, I'arbitrato e la .....conciliazione.

Tale parita di trattamento & basata sugli evidenti vantaggi
che un procedimento non contenzioso, se possibile, offre
rispetto ad uno contenzioso, soprattutto nei confronti del-
le imprese, vantaggi che si possono cosi riassumere:

- durata di pochi giorni;
- costi bassissimi;

- conirollo esclusivo delle parti sulla “loro” decisione
finale di cui, per definizione, ne comprendono appieno
tutti i significati;

- possibilita che 1’accordo finale possa basarsi su crite-
ri diversi rispetto alla richiesta originaria della parte ri-
chiedente ’accordo;

- guida non vincolante, a livello tecnico e giuridico, del
conciliatore quale esperto super partes;

- completa informalitd degli incontri delle parti con il
conciliatore che, di norma, le sente in comune ma che
puo sentirle anche singolarmente;

- utilizzo di altre scienze oltre al diritto, quali I’econo-
mia, la psicologia, Ia morale, la sociologia, la comuni-
cazione, ecc.

- approccio e scopo pin rivolti al futuro per il manteni-
mento di buone relazioni che non sulle responsabilita
del passato....

Per la verita la genialita italiana ha da tempo immemo-
rabile immaginato istituti giuridici confinanti con la
CONCILIAZIONE PRIVATA e ne ha elaborato, nella
prassi, varie sub specie: qui sara sufficiente citare 1’ar-
bitrato c.d. irrituale, ’arbitraggio, la conciliazione da-
vanii al giudice nelle sue varie forme, il mandato a tran-
sigere, la mediazione di affari, la novazione soggetiiva
e la transazione stessa gia citata.

Sono inoltre numerosi gli esempi che attestano il pale-
se desiderio, sentito da parte di numerose encomiabili
istituzioni italiane, di istituzionalizzare procedure mira-
te alla soluzione non contenziosa dei conflitti quando
sia ancora possibile mantenerne il controllo.

Anche in questo caso sono costretto a limitarmi alla so-
la citazione o di talune procedure sperimentali o di nuo-
ve istituzioni che fanno della NEGOZIAZIONE il loro
scopo fondamentale:

-I’AR.AN. - Agenzia per la rappresentanza negoziale
delle pubbliche amministrazioni, istituita con legge sot-
to il controllo della Presidenza del Consiglio;

- il tentativo di BONARIO COMPONIMENTO nella

esecuzione dei lavori pubblici nel nuovo testo della leg-
ge c.d. Baratta;

Iistituizione dell’OMBUDSMAN BANCARIO da
parte dell’A.B.IL;

- la conciliazione TELECOM per la soluzione delle
controversie relative alle bollette gigantesche origina-
tesi a seguite del sorgere dei vari “144” della cui legii-
timifa si ha motivo di dubitare;

- il concordato fiscale con scopi pitt 0 meno “tombali™;
- le varie forme di conciliazione amministrativa;

- il progetto di legge Conso per una conciliazione piti
spedita fatta davanti ad organi statali giudicanti (v. Giu-
dice di Pace).

Anche in questo caso la potenzialita tutta italiana si
successivamente persa al momento della organizzazio-
ne e della esecuzione, per cui quelle qualita che hanno
determinato il successo strepitoso avutosi negli USA
sono assenti in molte delle procedure appena citate.

In taluni casi le vesti del conciliatore sono indossate da
una persona chiaramente schierata da una parte per es-
servi, ad esempio, legata da un rapporto di lavoro (si da
originare molto pil realisticamente un “ufficio recla-
mi’”’) oppure, in taluni altri, si & originata una procedu-
ra arbitrale semplificata (si da dimenticare che la con-
ciliazione € un procedimento NON CONTENZIOSO).

Quanto sopra per dimosirare da un lato che ancora ¢’é
moltissimo da costruire in Italia perché si abbia a
diffondere una vera

“CULTURA NEGOZIALE”

ed un approccio scientifico nei confronti della soluzio-
ne NON CONTENZIOSA dei conflitti, ma anche,
dall’aliro, che esistono tutte le potenzialith culturali e
I"THUMUS recettizio pill idoneo perché tale pianta at-
tecchisca nei settori pidt diversi: si pensi non solo al
mondo del commercio nazionale od internazionale, ma
anche a quello familiare, sociale in generale, penale,
sindacale, ambientale, politico, diplomatico, scolastico,
alla tutela infine dei consumatori ed utenti.

Da questa sede cosi autorevole mi sia consentito con-
cludere, sulla base di quanto ho tentato di illustrare nel
tempo riservatomi, invocando la creazione in Italia del
primo centro studi che affronti in modo organico ed ap-
profondito il tema delle TECNICHE DI NEGOZIA-
ZIONE E DI CONCILIAZIONE applicabili, con di-
verse sfumature, in quasi tutti i campi dell’agire uma-
no.

Sono certo che la diffusione della CULTURA NEGO-
ZIALE - a qualsiasi livello, in qualsiasi ambiente ed a
qualsiasi et - potra costituire un notevole contributo al
miglioramento dell’assetto organizzativo, morale ed
operativo del popolo italiano in generale e del mondo
delle imprese in particolare, poiche la redditivita delle
imprese stesse & oggi troppo spesso influenzata da in-
certezze e da fluttuazioni ancora troppo irragionavol-
mente frequenti in questo ancora troppo giovane siste-
ma Italia.

Grazie per 'attenzione.
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