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Sopra Palazzo Nuovo, sede di Giurisprudenza; a destra, glistudenti di UniTo durante la provadi mediazione che li ha portati alla vittoria dellamedaglia d'oro

Quattro studenti dell'Universita di Torino hanno vinto la sfida tra 14 atenei organizzata dalla Camera arhitrale di Milano
nei panni di difesa e parte in causa hanna risolto una finta contesa per I'eredita, una lite condominiale e un caso societario

“Empatia e tanta professionalita
siamo i campioni nella mediazione”

LASTORIA
LEONARDO DIPACO

anno dovutoaffron-

tare le controversie

della vita: una lite

per una successio-
ne ereditaria, una disputa fra
soci per un problema di una
societd commerciale, un caso
di litigi in condominio di lus-
soper delle bollette non paga-
te. Perd era tutto finto, anzi,
simulato.

Quattro studenti dell’uni-
versita di Torino hanno vinto
la medaglia d’oro alla 9* edi-
zione della Competizioneita-
liana di Mediazione, organiz-
zata dalla Camera arbitrale
di Milano. I ragazzi di UniTo
hanno avuto la meglio su al-
tri 14 atenei in Italia rappre-
sentati da 120 studenti. L'o-
biettivo della competizione

era promuovere e diffonde-
re, a livello universitario, la
cultura della mediazione co-
me strumento di risoluzione
alternativa delle controver-
sie, rispetto al procedimento
del tribunale ordinario. Per
ogni caso giuridico, due stu-
denti hanno indossato le ve-
sti degli avvocati difensori e
due studentiipannidelle par-
tiin causa. Il confronto trale
parti é stato gestito daun me-
diatore professionista.
«Lanostra universita da an-
nioffre un corsoinquesto cam-
po, Lobiettivo & dare agli stu-
denti degli strumenti per af-
frontare efficacemente i pro-
blemi dei clienti. Di solito nes-
sunovuole arrivare fino al pro-
cesso in questo tipo di contro-
versie, per questo € indispen-
sabile sviluppare certe capaci-
tadinegoziazione gia da subi-
to» spiega Matteo Lupano, il
docente del dipartimento di

ARIANNABIANCIARDI
STUDENTESSA
BIURISPRUDENZA

In questa attivita

non ci sono trucchi:

la cosaimportante

& saper capire
emotivamente i clienti

Giurisprudenza di UniTo do-
ve tiene il corso dinegoziazio-
ne e mediazione, che ha “alle-
nato”iragazzi.

Si tratta di momenti che
spesso per chilivive sono cari-
chi di tensione e rabbia. Per
questo diventa indispensabi-
le, oltre a prepararsi alle tratta-
tive in maniera razionale, svi-
luppare sensibilita che possa-
no aiutare a gestire 'emotivi-
ta di tutti, senza agire in ma-

niera istintiva o ricorrendo a
“trucchi” poco corretti. «Capi-
ta, per esempio, che ci siano
negoziatori che fanno delle
proposte economiche solo per
provocare un effetto psicologi-
co e destabilizzare l'altra par-
ter, prosegueildocente. Esem-
pio: offrire una cifra talmente
bassa, o comunque distantissi-
ma dalle richieste, con lo sco-
po di azzerare ogni speranza
di successo nell’altra parte,
che probabilmente accettera
non appena ricevera un’altra
offerta di poco superiore alla
prima.

AriannaBianciardiha23 an-
ni. E al 4° anno di Giurispru-
denzaeassieme aManuel Feb-
bo, Gabriella Basta e Dario
Mezzadri era nella squadra di
UniTo che ha vinto il primo
premio superando la Statale
di Milano, medaglia d’argen-
to, e I'universita di Verona al
terzoposto.

«Non ci sono trucchi in que-
sto genere di cose. La cosa piu
importante & cercare di capire
emotivamente i clienti e sfor-
zarsi di essere piti empatici
possibile senza perd perdere
di vista l'aspetto professiona-
le», spiega Arianna. Sembra
semplice ma non lo &. «Abbia-
moiniziatoa prepararcialla fi-
ne di maggio, nell'ultimo pe-
riodociallenavamo tutte le se-
re.Volevamo cheil nostro ate-
neofacesse unabellafigura».

Per essere buoni mediatori
non bastauna buonaconoscen-
za del diritto, conclude il pro-
fessor Lupano: «E altrettanto
importante avvicinarsi in ma-
niera pianificata e avendo un
ampiobagaglio di conoscenze.
Einunmomento come questo,
incuisiparladiriformadel pro-
cesso civile, 'incentivo allame-
diazione & uno dei capisaldi di
questoiter». —
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