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a concezione del mondo

e della vita propria di

una cultura ¢ di fonda-

mentale importanza per
comprenderne anche il diritto
e per relazionarsi con contro-
parte straniera.

Capita spesso al legale che
opera all’estero di trovarsi
spiazzato di fronte ai compor-
tamenti dei suoi interlocutori.
Succede di non riuscire a com-
prendere il motivo dell’arenarsi
delle trattative, di offendere la
controparte senza volerlo o di
incorrere in problemi in fase di
esecuzione di un contratto.

Il diritto non é tutto

Ragione del misunderstan-

ding & che non si pud preten-
dere di conoscere il diritto
straniero e sapersi relazio-
nare con esso servendosi so-
lamente della fonte le-
gale, del testo di legge.
La norma non esprime
mai tutto il diritto e non
si pud trascurare l'in-
fluenza che tradizioni
e cultura hanno nella
prassi giuridica.

Nei rapporti con con-
troparte straniera ge-
neralmente vi ¢, da un
lato, una formale cor-
tesia e «galanteria» e,
dall’altro lato, invece,
una diffidenza di fondo.
Se & vero, infatti, che
spesso siamo accomuna-
ti a molti popoli da gusti, sen-
sibilita, valori e stili di vita, &
innegabile che numerose sono
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Viaggio di AvvocatiOggi tra quei paesi del mondo dove

Dove tradizioni
influenzano diritto

anche le differenze. Guardia-
mo, per esempio, all’Asia.

Si tratta di un continente
immenso, in cui vivono oltre
due terzi degli abitanti di
questo pianeta. Un crogiuo-
lo di antiche tradizioni, filo-
sofie e religioni, che tuttora
influenzano il pensiero giuri-
dico e i modi di interpretare
e applicare la legge.

Come funziona a Oriente

In Cina e Giappone, ad
esempio, comportamenti e

doveri della prassi giuridica
sono strettamente legati alla
morale confuciana.

Forte ¢ la convinzione che le
persone dovrebbero obbedire
volontariamente ai precetti le-
gali, che altro scopo non han-
no se non quello di garantire
I’armonia della societa, spec-
chio dell’armonia del cosmo e
della natura.

Principi alla base dell’etica
giapponese in materia civi-
le sono, infatti, le regole di
buona fede (shingisoku) e
di abuso di diritto (keneri-
ranyo), in base alle quali si
devono adempiere le obbli-
gazioni con lealta.

Tenendo presente cio
si dovrebbe, quindi, pre-
stare estrema attenzione
alle promesse verbali, che
possono essere vincolanti
quasi al pari delle clausole
contrattuali, se non di piu.
In Cina, infatti, la sottoscri-
zione del contratto, che per
noi crea vincoli ben definiti,
non implica necessariamente
Iinderogabilita delle clausole,
che potrebbero essere rinego-

ziate per raggiungere obiettivi
comuni.

Si tratta di un aspetto deri-
vante dal buddismo, che si ca-
ratterizza per minima attenzio-
ne agli aspetti
temporali e
formali delle
vicende giu-
ridiche. Im-
postazione
che portava
in passato le
comunita ru-
rali tibetane
ad impugna-
re anche a
distanza di
anni contrat-
ti o addirittu-
ra sentenze, a
patto pero che
tutte le parti
fossero d’accordo. La pace co-
munitaria era, infatti, conside-
rata bene supremo.

Questo principio & tutt’oggi
presente nei paesi asiatici, in
cui si tende, in caso di conflit-
to, a cercare una composizione
amichevole. Solo come ultima
soluzione si decreta un vincito-

PAOLO GRECO, P&A LEGAL

Presenza e rapporti diretti per chiudere contratti con gli arabi’

er chiarire alcuni aspetti sull'in-
fluenza delle tradizioni nella
prassi contrattuale araba, Avvo-
catiOggi ha intervistato Paolo
Greco, managing partner di P&A Le-
gal, studio che opera nei Paesi arabi del
Mediterraneo, Libia in primis.
Domanda. Le tradizioni e la cultura
araba come si riflettono nella prassi
contrattuale?
Risposta. Le tradizioni e le prassi nei paesi
Arabi sono principalmente il frutto della
cultura islamica. Cio si evidenzia, anzi-
tutto, nella fase delle trattative (spesso
lunghe) che necessitano della presen-
za fisica in corso di negoziazione. In
fase di esecuzione del contratto, poi,
il rispetto pedissequo del medesimo
& un elemento di tutela e difesa. Se-
condo la tradizione giuridica islamica,
infatti, un comportamento difforme
dalle regole contrattuali, laddove non
si eccepisca un inadempimento e si con-
tinui il rapporto, fa sorgere un nuovo e
diverso contratto.
D. Quali le maggiori dif-
ferenze con il Sistema
Italia?
R. In Italia, ormai, sia-
mo abituati a rapporti
telematici e a nego-
ziazioni che avven-
gono, essenzialmen-
te, sulla base della
revisione dei testi
contrattuali (che
in larga parte
provengono da
modelli inglesi).
Nei paesi Arabi
cio avviene mol-
to raramente. E
assolutamente
sconsigliato, salvo

Paolo Greco

che negli Emirati o in Libano, adottare
strumenti contrattuali complessi di stam-
po anglosassone. La nostra esperienza nella
relazione con controparti arabe ci suggeri-
sce la sintesi, la chiarezza e la verifica del
contesto burocratico ed amministrativo in
cui il contratto si inserisce.
D. Esiste una sorta di «galateo legale»
darispettare per evitare battute di ar-
resto nella conclusione di un contratto
con controparte araba?
R. In arabo, il termine maglis
al-’aqd (seduta, tavolo delle
contrattazioni) indica un
luogo in cui le parti devo-
no discutere e prendersi
cura del futuro contratto.
In quella sede non si scri-
ve il contratto, ma se ne
discute, si tratta, si nego-
zia, si stabilisce il principio
di una relazione che dovra
essere, poi, contrattualiz-
zata. Nel corso della
contrattazione
mangiare,
bere e
telefona-
re sono
consi-
derati
segni
inequi-
vocabili
di disin-
teresse
alle tratta-
tive. Spesso
sono le stes-
se controparti
arabe ad assu-
mere tali com-
portamenti, in
alcuni casi come

segno di non soddisfazione delle trattative
onon interesse alle medesime, in molti casi,
invece, per provocare la controparte (sia per
dimostrare una superiorita sia per vedere
quanto la controparte & interessata). In tali
casi occorre, anche in modo energico, ricon-
durre l'attenzione alle trattative.

D. Quali comportamenti, se adottati,
consentono di arrivare piu facilmen-
te ad una conciliazione, evitando un
contenzioso?

R. La controversia e sempre vissuta come
uno stato patologico del rapporto che si de-
termina solo laddove ogni risorsa di media-
zione e di transazione & venuta meno oppure
& resa impraticabile. Per evitare cio si deve
fare affidamento al rapporto umano che nel
mondo islamico-arabo & molto sentito. At-
tenzione: il rapporto umano nel commercio
o nel mondo degli affari arabo non significa
amicizia; esso € un insieme di stima, rispetto
ed attenzione. Si costruisce pian piano, con
costanza. Perché si arrivi a questo livello
di rapporto & necessario spendere tempo e
poter trovare un punto di dialogo costante
e periodico. Si tratta non di un aspetto giu-
ridico, ma squisitamente culturale.

D. Quali le maggiori criticita legate
alla prassi contrattuale nei Paesi ara-
bi in cui operate e quali le difficolta ad
operare in quell’area?

R. In primo luogo la lingua. Larabo rimane
in molte aree lo strumento linguistico che
maggiormente viene preferito. In secondo
luogo, il tempo. Le trattative possono spesso
durare per un lungo periodo e richiedono
una presenza ed un rapporto diretto. A cid
si deve aggiungere la scarsa attitudine nel
mondo arabo-islamico a forme pre-contrat-
tuali (come lettere di intenti, memoradum
of understanding), che difficilmente hanno
un valore e una vincolativita giuridica ri-
conosciuta.

~———©Riproduzione riservata——Ji} )

Class action,

Ci sono tradizioni con
cui si deve imparare a
dialogare, tradizioni che
si guardano con sospet-
to ed altre che vengono,
invece, importate nel
nostro ordinamento. K il
caso di quelle anglosas-
soni. Ultimo esempio, la
class action. Tradizio-
nale strumento a stelle
e strisce, a partire dal 1
gennaio di quest’anno, &
stato introdotto al rin-
novato art. 140-bis del
Codice del Consumo. A
parlarcene, Ilario Gian-
grossi, responsabile del
dipartimento di conten-
zioso e socio dello Stu-
dio Legale associato
Ashurst LLP.
Domanda. Avvocato,
quanto della class
action statunitense &
stato recepito in Ita-
lia?

Risposta. I primi com-
mentatori non hanno
mancato di rilevare i
punti di contatto ma, so-
prattutto, le differenze
della class action all’ita-
liana rispetto al modello
statunitense, sottoline-
ando come la normativa
nostrana, similmente
ad altre esperienze Ue
(come la Representative
suit di diritto inglese),
sia priva di alcuni degli
strumenti che hanno de-
cretato il clamoroso suc-
cesso della class action
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Jare affari potrebbe non essere semplice

e cultura
e trattative

re e un perdente.

I valori in gioco

Valori fondamentali sono: autorita,
gerarchia, reputazione.
Valori che d’altronde sono
radicati anche

tempo ci si trova sempre piu spesso
a confrontarsi col mondo arabo, con
Cina e con India. I rapporti commer-
ciali dell’Italia con queste aree sono
in costante ascesa. Si moltiplicano le
aziende nostrane che decidono di di-
slocare qui la produzione e, parallela-
mente, sono sempre

in altri siste-
mi, come quelli
islamici. Molte
sono, infatti, le
affinita cultu-
rali tra paesi
apparentemen-
te agli antipodi
che, nella pras-
si giuridica, si
traducono nella
contaminazione
tra i diversi mo-
delli.

11 diritto e di-

- di piu le realta im-
prenditoriali cinesi,
indiane o emiratine
che acquisiscono
aziende italiane o
utilizzano il Belpa-
ese come «testa di
ponte» per la loro
espansione sul mer-
cato europeo.

La sfida del legale
di oggi diventa, al-
lora, quella di com-
prendere sistemi
giuridici e tradizioni

namico, muta continuamen-

te, cosi come mutano trend e influenze.
E se tradizionalmente, per ragioni so-
prattutto politico-economiche, i nostri
legali sono abituati a confrontarsi per
lo pit con il sistema giuridico anglo-
sassone, che negli ultimi trent’anni ha
per molti versi ridisegnato la prassi
contrattuale nostrana, da qualche

estere per diventare
un autentico world lawyer.
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in Italia manca l'avvocato-manager

americana.

D. Quali le maggiori differenze?

R. In particolare I'assenza del concetto
di «certificazione della classe» (anche se
esiste una valutazione del giudice sulla
ammissibilita della do-
manda) e dei «punitives
damages» (non riconosciu-
ti nel nostro ordinamento
perché contrari all'ordine
pubblico), nonché la man-
canza di una disciplina
ad hoc sia per le spese di
causa sia per i costi lega-
li. Proprio il profilo per
cosi dire «economico»
appare particolarmen-
te delicato se si pensa
che a sancire il succes-
so negli Stati Uniti del-
la class action hanno
contribuito, in manie-
ra significativa, alcuni
principi estranei alla nostra cultura
giuridica: ossia quello per cui, anche
se vincitrice, la parte deve farsi carico
degli onorari dovuti al proprio difen-
sore (american rule of costs opposta alla
nostra regola sulla «soccombenza») non-
ché il meccanismo di «contingency fees»,
vale a dire la possibilita di stabilire che
il compenso dell’avvocato sia pari ad una
percentuale del risarcimento ottenuto, da
cui il sorgere negli Usa di una figura di
avvocato-manager che accetta di anticipa-
re ingenti costi in vista della possibilita di
ottenere, in caso di vittoria, un compenso
molto remunerativo.

D. Una cultura giuridica non conci-
liabile con quella nostrana?

R. Lultimo aspetto potrebbe trovare no-
strana applicazione grazie all’elimina-
zione (ad opera del decreto Bersani) del
divieto del patto di quota-lite. Perd resta
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1l dibattimento ¢ sempre una sconfitta

llario Giangrossi

il fatto che, sulla base dell'immarcescibile
principio della soccombenza, su chi agi-
sce pesera sempre la spada di Damocle
di dover rimborsare le spese (verosimil-
mente ingenti) del convenuto vittorioso.
Una questione, questa,
di attualita anche per
culture giuridiche, come
quella inglese, piu affini
al modello americano, se
& vero che anche la legi-
slazione d’oltre Manica
della Group Litigation
adottata nel 2000 (Civil
procedure rules, art. 19,
section IIT) ha mostrato
una tradizionale av-
versione verso possibili
scostamenti dalla bri-
tannica «shifting rule»,
che impone di tenere la
parte vittoriosa indenne
dalle spese processuali.
Avversione compensata dalla possibilita,
introdotta con la Conditional Fee Agree-
ment Regulation del 2000, di stipulare
polizze assicurative a copertura, appunto,
del rischio economico gravante sull’attore
soccombente.

D. Quale soluzione & ipotizzabile in
Italia?

R. Una soluzione come la Conditional Fee
Agreement Regulation, ove utilizzabile
anche in Italia, potrebbe favorire l'effetti-
vo utilizzo dei nuovi strumenti di tutela in
forma aggregata delle pretese seriali. Cio,
in particolare, ove con tali forme assicu-
rative fosse possibile coprire anche i costi
da sostenere in via anticipata, quali quelli
dovuti soprattutto per la pubblicita e, in
genere, per gli oneri organizzativi imposti
dal numero elevato dei partecipanti alla
procedura.
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I paesi asiatici stanno assumendo una
rilevanza sempre maggiore nel conte-
sto internazionale. E per questo che
primari studi legali italiani guardano
con attenzione all’area. Chiomenti ha
puntato dal 2007 sulla Cina, aprendo
uffici a Pechino, Shanghai, Hong Kong
e Singapore. Gianni Origoni Grippo
& Partners, invece, ha creato il Desk
Cindia (guidato dal socio fondatore
Francesco Gian-
ni e coordinato da
Francesca Cesca,
il desk conta anche
la presenza dei
partner Rosario
Zacca e _Stefano
Beghi). E avvalen-
dosi dell’esperienza
di questi professio-
nisti che Avvoca-
tiOggi ha delineato
I'influenza delle tra-
dizioni nella prassi
giuridica di questi
paesi.

Gianluca D’Agno-
lo, socio dello studio
Chiomenti con sede
a Pechino, eviden-
zia che «la quasi
totalita delle leggi
e dei regolamenti cinesi di frequente
applicazione nel mondo degli affari
stata emanata nell’arco degli ultimi
30 anni. Si tratta, continua D’Agnolo,
di un sistema giuridico molto giovane,
che si & sovrapposto ad una preesistente
concezione meno «formale» dei rappor-
ti tra le parti, basata piu sui rapporti
personali e sulla fiducia che non sul
contenuto dei contratti». Fiducia che,
secondo D’Agnolo, & importante man-
tenere anche a discapito di apparenti
benefici che si potrebbero trarne. E il
caso, per esempio, della mancata com-
prensione delle clausole contrattuali da
parte della controparte cinese. «<Ancora
oggi, alcune controparti cinesi meno
sofisticate, spiega I'avvocato, tendono a
sottovalutare 'importanza dei contratti.
In questi casi, anziché approfittare della
loro leggerezza nell’accettare clausole
decisamente sfavorevoli, & spesso pre-
feribile essere certi che esse vengano
coscientemente accettate, o altrimenti
ulteriormente negoziate».

11 beneficio per il legale occidentale?
«Evitare il rischio che la controparte ci-
nese non si senta vincolata dalle clau-
sole in oggetto (pur essendolo dal punto
di vista giuridico), con la conseguenza di
dover probabilmente gestire situazioni
molto complesse in fase di esecuzione
del contratto, che spesso non si possono
risolvere se non in sede di giudizio». Ar-
rivare al contenzioso, invece, &€ mal visto
in Cina. «Secondo la tradizione confu-
ciana», ci dice D’Agnolo, «<non riuscire a
risolvere una controversia e dover sotto-
porre la stessa ad un giudice rappresen-
ta una sconfitta per entrambe le parti,
un’espressa dichiarazione dell'incapa-
cita delle stesse a gestire privatamente
una questione personale, esponendosi
indecorosamente al pubblico. La parte
vincitrice potra ottenere soddisfazione
delle proprie specifiche ragioni oggetto
del giudizio, ma avra comunque “perso
la faccia” nei confronti dell'intera comu-
nita». Perdere la propria reputazione
rappresenta, invece, nella cultura cinese
un danno spesso peggiore di qualunque
risarcimento materiale assegnabile dal
giudice. Tanto che sono gli stessi giudici
cinesi ad attivarsi per spingere le parti
a trovare una soluzione transattiva alla
questione portata in giudizio.

Prestare attenzione alle tradizioni con-
sente anche di evitare che le trattative

Francesca Cresca

si arenino. Nei rapporti con contropar-
te cinese, oltre alla reputazione, non
bisogna dimenticare di tener conto del-
la sacralita del cibo e della gerarchia.
«Nella mia esperienza», confida D’Agno-
lo, «<non ho mai visto una controparte
cinese rinunciare al pranzo e alla cena,
per quanto importante fosse la negozia-
zione in oggetto. E dunque importante
rispettare tale tradizione e possibilmen-
te evitare di discute-
re dilavoro durante
i pasti, essenzial-
mente dedicati ad
un approfondimen-
to della conoscenza
personale. Le nego-
ziazioni, invece, si
svolgono sempre in
modo molto forma-
le ed & importante
rispettare il ruolo
gerarchico dei vari
componenti la de-
legazione, tenendo
come interlocutore
principale il capo
della stessa».
Guardando, invece,
all’India, France-
sca Cesca di Gian-
ni Origoni Grippo
suggerisce di adottare «un approccio
costruttivo sul lungo periodo che, an-
dando incontro alle modalita tipiche di
relazione nella cultura indiana, facilita
di molto le collaborazioni e ne garanti-
sce il successo». E difficile generalizzare
quando si parla di India. Un paese che
racchiude al suo interno, come fosse un
continente, una pluralita di realta molto
diverse tra loro. Detto cio, Francesca Ce-
sca ne ha delineato alcuni tret d’'union
culturali. «Per capire la prassi contrat-
tuale indiana», secondo Cesca, «& utile
rifarsi alle parole del premio Nobel per
Peconomia Amartya Sen, secondo cui
I'India ha un approccio ‘argomentativo’
che privilegia il dibattito e il confronto
anche prolungato. Cio, spiega 'avvoca-
to, & insito nella sua identita culturale
millenaria e si inquadra tra l'altro in
un pitt ampio contesto di antichissima
tradizione culturale di tolleranza, di
pluralismo intellettuale e religioso.

In questo senso la tradizione indiana
agisce sull'iter che porta alla stipula dei
contratti, che possono avere una nego-
ziazione particolarmente lunga e labo-
riosa, frutto del piacere per la discus-
sione e per il confronto tipico di questa
cultura, dove un’armonica composizione
delle diverse posizioni e la capacita di
mediazione e conciliazione delle parti
viene valutata piu positivamente di
quanto non sia in Italia».

Le principali differenze rispetto a dia-
logare con una controparte italiana?
«In Italia», risponde Cesca, «si tende
a mantenere nettamente separate la
sfera professionale da quella privata.
11 distacco relazionale da noi in qual-
che caso & addirittura cercato in modo
esplicito. In India accade il contrario:
la cultura indiana da particolarmente
rilievo ai rapporti interpersonali anche
in ambito professionale. Cercare di sta-
bilire rapporti professionali amichevoli
per gli indiani é il primo passo verso
la costruzione di un sano rapporto di
business. Un’altra differenza», conclu-
de Cesca, «riguarda la nostra tendenza
ad essere molto sintetici e diretti, pri-
vilegiando la celerita nel fare business
e talvolta i risultati nel breve termine.
Gli Indiani, invece, tendono ad essere
pit indiretti nel mostrare apertamente
le loro posizioni e far valere le proprie
ragioni».
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