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Vince 'executive che sa trattare

Per 8 quadri su 10 la diplomazia in azienda migliora la qualita della vita

diFranco Vergnano

tra le molte capacith che la business
community internazionale riconosce
auntop manager del calibro di Sergio
Marchionne, ¢’& anche quella negoziale. Ap-
penaarrivo inFiat, nel giugno del 2004, sitro-
viy sulla scrivania la dura trattativa con Rick
Wagoner, il presidente della General mo-
tors. Sul tavolo cera un‘opzione put (in base
allaquale Torino avevail dirittodivendere a
Gm la propria quota di Fiatauto): Marchion-
ne usci vincitore conunincasso didue miliar-
dididollaricheservironoariportarel’indebi-
tamento della societh entrole linee guida del
prestito convertendo. Certo, non tutte le inte-
sahanno cifre anovezeri:un terzo deimana-
ger italiani svolge perd trattative superioria
100 milioni di euro e il 69 a un miliardo. Il
Ceodel Lingotto hasaputo dimostrare le sue
qualiti di negoziazione anche sul versante
sindacale (ad esempio con la vicenda della
ristrutturazione di Pomigliano). Pitardian-
cora con Famericana Chrysler (in sostanza
acquistata «senzasoldi, ma contecnologiay)
e, orainterratedesca, per lavicenda Opel.

Glistudiumanistici (filosofia elegge) han-
no indubbiamente aiutato I'italo-canadese
Marchionne, figlio di un carabiniere di Chie-
ti, ad affinare le sue qualita negoziali. Tra le
due spondedell’ Atlantico esiste perb un pro-
fondo divario tra la realth nordamericana e
quella italiana: «Negli Stati Uniti le compe-
tenze negoziali dei manager di prima linea -
racconta Enzo Losito Bellavigna di Gea-so-
noconsiderate un fattore cruciale dicompe-
titivita. Esiste un mercato in termini di do-
manda ed offerta di servizi, di consulenza,
formazione e coaching. In Usa i corsi di for-
mazione in "negotiation” sono i pilt richiesti
in un curriculum per posizioni medio-alte.
L'Ttalia, invece, deverecuperare moltoterre-
now. Nonostante questo, i top manager delle
aziende italiane ritengono (nel 979 deicasi)
indispensabile avere capaciti negoziali, an-
che se non investono su questo versante, so-
no in gran parte autodidatti e «diplomatici
faidater, comemette in evidenza unrappor-
to sullecompetenze specifiche deitop mana-
ger italiani che sara discusso mercoledi 2y a
Roma durante il primo «Forum sui negoziati
made in Italy» al Cnel.

Il termine «Trattiamo?» & diventato an-
che il tormentone di una pubblicita televisi-
vadella Ferrero (per Kinder Pingui).

«In effetti, in termini di arte negoziale, gli
italiani sono forse tra i popoli pil dotati al
mondo - spiega uno degli organizzatori
dell'incontro, Silvie I'Ascia - ma in termini
di scienza negoziale dobbiamo guadagnare

LASCUOLALUSA

Negli Stati Uniti tutti i manager
valorizzano nel curriculum

la frequentazione di corsi ad hoc
mentre in [talia solo il 46%
intende investire nel settore

posizioni. Inun mondo in cui quasi tutto vie-
ne contrattato, l'arte negoziale da sola non
basta piii. Sviluppare maggiori competenze
suquestoversante haun impatto suirisultati
individualima anche collettivied organizza-
tivi. Marchionne docets.

Insomma, sembrerebbe di capire che le
aziende italiane devono ancoraaffinare le lo-
ro capaciti su questi temie, quindi, imparare
anegoziare meglio, almeno secondo il forum
organizzato dal Mit Alumni club, dalla Geae
dalla Grimaldi con il supporto della Banca
popolare dell'Emilia Romagna.

Il rapporto di base, curato dagli esperti
Gea Enzo Losito Bellavigna e Carlo Marino-
ni, mette in luce come quattro manager su

dieci abbiano sviluppato capaciti negoziali
soprattutto dall’esperienza sul campo e tre
dallapprendimentoda maestri, mentre risul-
tano in minoranza i dirigenti che hanno ap-
profondito questa materia con corsi (15%) o
con letture specifiche (14%).

Inognicaso,itop manager italiani assegna-
nounagrande importanza allosviluppo dica-
pacitd negoziali: «La quasi totalith dei Ceo-
commenta ancora Losito Bellavigna- ritiene
questi "skill” assolutamente cruciali oppure
molto importanti, sia per se stessi sia per la
propriaazienda, anche se solo il 460 intende
investire nel settore nei prossimi 12-24 mesi.
Il799s degli intervistati prevede inoltre risul-
tati incrementali molto rilevanti dalla scelta
di investire in competenze negoziali, sia sul
fronte della business performance (piii rica-
vi, minoricosti diacquisto, maggiore tasso di
fedeltd e diretention dei clienti, ecc.) siadel-
la qualita divita nelle organizzazioni (intesa
come capacita digestire iconflittiele contro-
versie, dimediazione, ecc.)».

Proprio suquesto versante, Funiversitave-
neziana di Ci Foscari ha un master di perfe-
zionamento in «Mediazione dei conflitti», di-
retto dalla professoressa Maria Martello
{quest'ultima anche giudice onorario presso
la Corte d’ Appello di Milano), al quale colla-
bora pure Eleonora Ceschin, autrice di un
«Quaderno» Fondirigenti sul tema: «Lavora-
re in azienda, dalla conflittualita al benesse-
re, attraverso la mediazione».

Per Ceschin il conflitto, se non cifosse, bi-
sognerebbe inventarlo, anche «per valoriz-
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zarelericchezze che essonasconde, nelledi-
versitiy, Il problema vero & tenere la tensio-
nesotto controllo, evitare che degeneri, indi-
viduare sistemi per gestire le situazioni diffi-
cili e comporle in modo intelligente e profi-
cuo; «Se il conflitto viene considerato - con-
clude Ceschin - come una prova da supera-
re,unproblema darisolvere, e nonsemplice-
mente da rimuovere, pud diventare fonte di

benessere e diricchezzay.

«Soltanto negh ultimi 20 anni - conclude
Losito Bellavigna - la negoziazione si & svi-
luppata come una scienza, crocevia dialtre
discipline: organizzazione aziendale, analisi
delle decisioni economiche e teoria dei gio-
chi, psicologia sociale e cognitivay.

@ RIFROOLIETONE RISERVETA

Itracconto. Unimprenditore di Orzinuovi (Brescia) spiega le sue esperienze con la General Electric Usa

«Con gli americani accordi a 360 gradi»

di Massimilianc Del Barba
oportoacasa il giusto, Entrambi por-
{{ tiamo a casa il meglio». Per Angelo
B Baronchelli, so anni, fondatore di Ab,
azienda bresciana (di Orzinuovi) attiva dal
1981 nella progettazione e costruzione degli
impiantidicogenerazione, il 2008 sié conclu-
50 con un risultato pili che positivo: crescita
degliordinatie del fatturato, volato aso milio-
nidi euro (+309 sul 2007).

«La chiave del nostro successo- racconta
Baronchelli- &, oltre allaqualita, lostileconil
quale conduciamo le trattative. Crediamo
che alla base di un negoziato ci debba essere
la seriet di una proposta che non si limiti al

solo prodotto, ma che sia in grado di mostra-
rela strategia che '@ dietros.

Due gli esempi: «Nel 2008 anno abbiamo
fatto un accordo di fornitura con un’azien-
da serba. La trattativa & durata sei mesi e
durante I'ultima fase si & arrivati, da parte
nostra, al cosiddetto "prendere o lasciare”.
Sapevo che se avessi insistito avremmo
chiuso I'intesa; tuttavia sentivo che la con-
troparte non era del tutto soddisfatta. Non

cipiace forzare: siamo quindivenutiincon-
tro alle esigenze economiche dellazienda
serba che, in cambio, ci ha assicurato altri
ordini su alcune attivitd accessorie per le
quali, in precedenza, ci era stata proposta
solo una consulenza ingegneristica. Alla fi-

ne & stata una vittoria per entrambi».

Uno stilerodato durante le trattative asca-
denza annuale con una gigante Usa del cali-
brodi General electric per lafornituradei ge-
neratori. «Quest’anno volevamo raggiunge-
re determinate condizioni di vendita che gli
americani non ritenevano possibili. Contem-
poraneamente, perd, ci ha contattato Nestle,
alle prese con alcuni problemi tecnici alle
macchinedicogenerazione degliimpianti Pe-
rugina e Buitoni. A Ge abbiamo quindi propo-
sto, come contropartita alla firma sul nostro
prezzo, di occuparsi delle riparazioni, spo-
stando il mero negoziato economico verso
un aspetto pill complessivo. Anche in questo
caso tre vincitori su tre, Noiabbiamo spunta-
to il prezzo migliore, Ge ha ottenuto un im-
portantenuovo cliente e Nestlé sié vistarisol-
vere in una settimana un grosso problemas.
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