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IL RAPPORTO AVVOCATO-CLIENTE 
FRA MEDIAZIONE, ARBITRATO E PROCESSO 

 
Elena Zucconi Galli Fonseca (∗) 

 
 

SOMMARIO: 1. Gli avvocati e i designer. – 2. Il fattore soggettivo: il clien-
te. – 3. Il fattore soggettivo: l’avvocato. – 4. Il fattore tempo. – 5. Il 
rapporto avvocato-cliente: ascolto e informazione. – 6. L’avvocato co-
me manager dei conflitti. 
 
 

1. Gli avvocati e i designer. – Cos’hanno a che spartire due figure 
professionali così differenti?  

Lo studioso Lon Fuller intitolava un suo saggio «The Lawyer as 
Architect of Social Structures» (1) e spiegava in questo modo il paral-
lelo fra la professione di avvocato e quella di architetto: «l’avvocato 
è costantemente impegnato a inserire in un disegno praticabile le re-
lazioni delle persone fra di loro» (2).  

Io preferirei evocare la figura del designer (3), che, nella tradizio-
ne del Bauhaus, vuole creare un connubio fra arte, artigianato e tec-
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  

(∗) Professoressa Ordinaria di Diritto Processuale civile nell’Università di Bo-
logna. 

(1) L. FULLER, The Lawyer as Architect of Social Structures, in K.J. WINSTON (a 
cura di), The principles of social order. Selected Essays of Lon L. Fuller, Durham, 
1981, ora London, 2002, 285 ss. 

(2) Testualmente: «The lawyer is constantly engaged in fitting into some worka-
ble design the relations of men to one another. His task as a social architect can de-
mand creative imagination of a high order». Cfr. L. FULLER, The Role of Contract 
in the Ordering Processes of Society Generally, in K.J. WINSTON (ed.), The princi-
ples of social order, cit., 170 ss., su cui P.S. ATIYAH, Fuller and the Theory of Con-
tract, in Essays on Contract, Oxford, 1986, 74 ss. 

(3) D. DARDI, V. PASCA, Manuale di storia del design, Milano, 2019, 78, rac-
conta in modo efficace la struttura della Scuola del Bauhaus: appunto, arte, artigia-
nato e tecnologia. 
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nologia, ed oggi, nella sua più moderna evoluzione, pone al centro 
le relazioni umane. L’avvocato è, insomma, un fine designer di un 
progetto concretamente realizzabile, che sia in grado di gestire posi-
tivamente i rapporti fra le persone e, in ultima analisi, contribuisca a 
quello che Fuller definisce l’«ordine sociale». Una espressione gene-
rica che va declinata, nella mia prospettiva, in un rafforzamento del-
la garanzia di accesso alla giustizia (4).  

E, come il designer utilizza la matita ed un foglio di carta, così gli 
attrezzi dell’avvocato sono i legal processes, gli strumenti giuridici 
adatti alla soluzione del problema (5). La sua cassetta contiene molti 
attrezzi: «un processo, un rinvio, un accordo, una transazione, o 
persino un’ammissione blanda che l’antagonista ha ragione nella sua 
affermazione e dovrebbe essere risarcito come sostiene (...)» (6); fi-

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(4) L’access to justice di cappellettiana memoria diviene focale, perché, per poter 

ottenere giustizia, il fattore costo e la disponibilità di rilevanti risorse economiche 
sono sempre più importanti: su questi aspetti lo studio di P. COMOGLIO, Il proces-
so come fenomeno economico di massa, Torino, 2022, 11 ss.; spunti di comparazio-
ne in R. POTENZANO, La ragionevole durata del processo civile. Uno studio di di-
ritto comparato, Torino, 2022, IX ss. 

(5) D. SANDOMIERSK, Catalytic agents? Lon Fuller, James Milner, and the 
lawyer as social architect, 1950-69, in 71 University of Toronto Law Journal, 2021, 
91, riporta l’interessante esperienza di James Milner nella Law School di Toronto, 
per la realizzazione di una didattica in linea con l’idea di Fuller. L’a. racconta il 
contenuto del Syllabus di Milner, per il corso del 1951-52: «While the first five 
listed items reflect a conventional picture of case law analysis, the last three include 
broad, realistic factors. Item 8 includes [s]peculating how the results of the ‘law’ can 
be avoided in practice by (i) drafting suitable agreements in advance, (ii) (…) legis-
lative correction of the ‘law’ and (iii) (…) resort to negotiation, compromise and 
arbitration, i.e. ‘short of law’ procedures. Near the document’s end, Milner includes 
a ‘Problem of Negotiation and Draftsmanship’ whose instructions conclude: ‘Is 
there any procedure, contract clause, or legal or economic device which will break 
up this log jam in negotiation?’». 

(6) P. PHILLIPS, A lawyer approach to commercial arbitration, in 44 Yale Law 
Review, 1934, 32 ss.: «Instead it should be treated as any other tool in the lawyers 
equipment for the settlement of business dispute, accepted or rejected by the same 
balancing of factors we use in deciding upon: a trial, a reference, a settlement, an 
accord and satisfaction, or even a bland admission that the antagonist is correct in 
his contention and should be compensated as he contends». 
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nanche una combinazione ed un intreccio di alcuni o tutti questi 
strumenti del mestiere.  

Sono strumenti variegati, ma riconducibili a due funzioni sociali 
fondamentali: quella aggiudicativa e quella creativa di regole o di 
strutture. Nella prima funzione rientra l’avvocato che difende il 
cliente davanti alla corte, o assume il ruolo di giudicante in un arbi-
trato; nella seconda, l’avvocato che redige un contratto, pianifica at-
tività e comportamenti, negozia o media (7).  
È richiesta, dunque, una «immaginazione creativa di alto livello» (8) 
e per poterla praticare, non basta conoscere il diritto ed i suoi inter-
preti, ma occorre tenere in conto la mutevolezza della realtà e i fat-
tori extra-legali che incidono sul problema che il cliente gli sotto-
pone. Vediamone qualcuno. 

 
 

2. Il fattore soggettivo: il cliente. – In ogni scelta, il fattore soggetti-
vo è quasi sempre determinante, sia con riguardo a chi compie la 
scelta, sia rispetto a chi ne è il destinatario. Partendo dal cliente, 
l’assunto vale per tutte le controversie, anche quelle in cui la sper-

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(7) L. FULLER, What the Law Schools Can Contribute to the Making of Law-

yers, in 1(2) Journal of legal education, 1948, 189 ss.; ID., The Forms and Limits of 
Adjudication, in 92 Harvard Law Review, 1978, 353 ss. Ci sono dei limiti struttu-
rali nella procedura aggiudicativa e se l’avvocato vuole essere un problem solver 
deve avere una visione più ampia: in questa prospettiva, l’avvocato può essere pro-
tagonista nel processo o può essere lui stesso un «law-maker, planner, negotiator, 
draftsman». Non a caso, D. SANDOMIERSK, Catalytic agents?, cit., 99, sempre a 
proposito del Syllabus di Milner, ne riporta le parole: «[R]emember that for every 
instance of litigation over a contract, there will be hundreds, thousands, of contracts 
in the business world, arrangements of human affairs by negotiation and agreement 
between or among the interested parties that never see the law courts in any way. 
As a lawyer your job is to know as much as possible about this process of ordering 
affairs, and this involves your knowing the construction of contracts and the analy-
sis of affairs, just as much as you must understand the attitudes and approaches of 
courts». 

(8) L. FULLER, The Role of Contract in the Ordering Processes of Society Gen-
erally, cit. 
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sonalizzazione è, in apparenza, particolarmente accentuata, come il 
pagamento di somme in un rapporto d’affari.  

Il fattore soggettivo rileva a) in combinazione con l’oggetto della 
vertenza e b) con riguardo al profilo cliente in sé considerato.  

a) Quanto al primo punto, un aspetto basilare da indagare è qua-
li siano i desiderata del cliente (9): i suoi interessi e, sulla base di 
questi, i suoi obiettivi (10).  

La differenza fra interessi e pretese fa ormai parte del bagaglio 
culturale dei nuovi avvocati, per cui mi limito ad una riflessione 
che, a mio avviso, è di particolare rilevanza nell’epoca di transizione 
in cui ci troviamo.  

La sintesi e la semplificazione che le recenti riforme del processo 
impongono all’avvocato sono adattabili alle pretese (11), molto me-
no agli interessi. Mi spiego meglio. Nel mediation bridge di Kleros, 
uno dei sistemi di soluzione delle liti ideato per l’ambiente 
blockchain Ethereum, il mediatore assume la funzione di «semplifi-
catore» delle pretese, fino a ricondurle ad uno schema che ricorda 
da vicino il linguaggio binario (si/no), al fine di rendere il giudizio 
dei terzi incaricati della decisione semplice e rapido e far sì che la 
suddetta decisione sia comprensibile allo smart contract, incaricato 
di eseguirla (l’immediata ed automatica attuazione è uno dei profili 
più interessanti di questo sistema). La semplificazione è, in questo 
caso, portata all’estremo, ma mette in luce che la binarietà è favorita 
anche nella controversia processualmente intesa. 

Gli interessi, invece, sono lo specchio delle complessità del fatto-
re umano rispetto a quello della macchina. Sono multiformi e varie-
gati, si muovono in una realtà in cui i rapporti, di natura non solo 
giuridica ma anche extra-giuridica, sociali, economici, politici, psi-

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(9) C. MAUGHAN, J. WEBB, Lawyering Skills and the Legal Process, Cambridge, 

2005, 107 ss. 
(10) M. COLATRELLA JR., A «Lawyer for All Seasons»: The Lawyer as Conflict 

Manager, in 49 San Diego Law Review, 2012, 114. 
(11) C. MENKEL-MEADOWS, When Winning Isn’t Everything: The Lawyer as 

Problem Solver, in 28 Hofstra Law Review, 2000, 907. 
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cologici, etici, morali (12) si intrecciano fra loro, secondo l’adagio 
riadattato «no right is an island». L’interdipendenza, tipica degli in-
teressi, riguarda anche e soprattutto gli interessi dell’altra parte e 
proprio questo intreccio può essere la chiave per trovare una solu-
zione negoziata. Quando si parla di interessi, dunque, è necessario 
che l’avvocato mantenga una spiccata flessibilità mentale, nella indi-
viduazione di una soluzione che permetta al cliente di raggiungere 
in tutto o in parte i suoi obiettivi: se, poi, saranno scelte le strade 
aggiudicative, come il processo e l’arbitrato, il suo compito rientre-
rà nei binari – per molti più familiari – della riduzione degli obietti-
vi in pretese giuridiche (13). 

Gli interessi sono fondamentali anche sotto l’aspetto temporale. 
La domanda, scontata, su «quanto conta il tempo nella soluzione 
del problema?» va, infatti, misurata esclusivamente sulla base degli 
interessi e degli obiettivi del cliente e non sulla pretesa astrattamen-
te considerata, che porterebbe sempre alla risposta «il problema va 
risolto il più presto possibile». 

b) Quanto al secondo aspetto, il profilo caratteriale e le attitudini 
del cliente possono contare assai più della sua disponibilità finan-
ziaria, quando occorre valutare, ad esempio, i pro e i contra di un 
lungo processo in corte o di un arbitrato.  

Le domande da farsi sono le più varie: il cliente è «portatore di 
aspettative irragionevoli», o è «poco incline a rischiare»? (14) O, an-
cora, quanto conta per lui l’aspetto reputazionale? E così via. 

L’avvocato si baserà sulla sua relazione con il cliente, su una vi-
sione relativa, insomma, che deve partire dalla propria esperienza e 
sarà molto facilitato, nella sua indagine, quando si tratta di un clien-
te abituale.  

 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(12) Ibidem, 909. 
(13) M. COLATRELLA JR., A «Lawyer for All Seasons», cit., 116. 
(14) G. PASCUZZI, Giuristi si diventa, Bologna, 2008, 220.  
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3. Il fattore soggettivo: l’avvocato. – La scelta dipende sempre da 
chi la compie. L’avvocato, dunque, dovrà mettersi in gioco, nello 
sceverare quali, fra i vantaggi e svantaggi di ogni rimedio, si riferi-
scano al cliente e quali a sé stesso.  

Quando si dice che l’arbitrato è più vantaggioso per la parte, 
perché il tribunale che avrebbe giurisdizione utilizza una procedura 
non familiare, quest’ultima circostanza riguarda, a ben vedere, la 
competenza dell’avvocato a maneggiare quella procedura: dunque, 
in alcuni casi potrà e dovrà acquisire questa competenza, in altri casi 
dovrà dirottare il cliente da un consulente più esperto, se il rimedio 
giudiziale sia, nel bilanciamento di tutti i fattori, la scelta più con-
veniente per il cliente. 

Parimenti vale per una lingua diversa da quella d’origine.  
Diversamente, la maggiore difficoltà di eseguire una transazione 

in territorio straniero rispetto ad un lodo arbitrale è uno svantaggio 
diretto del cliente, che non riguarda la qualità della prestazione 
dell’avvocato.  

L’avvocato deve, dunque, chiarire bene al cliente quali fattori in-
fluiscono sulla prestazione d’opera intellettuale che gli viene chiesta 
e quali fattori incidono, invece, direttamente sul suo assistito e pre-
scindono dal livello di qualità della sua prestazione.  

 
 

4. Il fattore tempo. – Il fattore tempo è di grande importanza (15): 
non mi riferisco alla durata del rimedio di soluzione della lite, ma al 
momento temporale in cui si manifesta il problema ed il cliente si 
rivolge all’avvocato.  

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(15) P. PHILLIPS, A lawyer approach to commercial arbitration, cit., scrive, già 

negli anni Trenta: «His advice to a client regarding arbitration should be based, not 
on utilitarian generalities, but on whether or not, considering the economic factors 
and legal rules regarding it, it will pay his client to arbitrate or to agree to do so in 
the individual case. He must decide: (a) shall I advise my client to agree to arbitrate 
before a dispute arises, and if so what and how; (b) shall I advise him to arbitrate 
after a dispute arises, and if so, what and how; (c) what shall my advice and service 
be after he has agreed to arbitrate?». 
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Su questo tema, la visione del sociologo è preziosa, più di quanto 
lo sia l’impostazione tecnico-giuridica dello studioso del processo o 
dei contratti.  

Infatti, l’esperto del diritto positivo incentrerà la valutazione dei 
meccanismi rimediali su definizioni squisitamente tecniche: ad 
esempio, leggendo gli artt. 808 c.p.c. o 1966 c.c., si baserà sulla no-
zione di controversia, come «contestazione» o «lesione» di un dato 
diritto, per definire il tipo di convenzione arbitrale da adottare e 
studierà cosa intenda il legislatore della transazione quando si riferi-
sce alla «lite» sorta o insorgenda.  

La prospettiva sociologica della vicenda coglie, invece, il fattore 
temporale in modo sfaccettato e intrecciato con altri fattori extra-
giuridici. 

Per esemplificare, partirei dalla scala di Glasl (16): il conflitto ha 
una escalation (17) e molto dipende dal momento in cui si interviene. 
Glasl distingueva fasi susseguenti, partendo dal primo, timido, se-
gnale di divergenza, fino alla distruzione reciproca (18). Ora, a se-
conda del gradino temporale in cui ci troviamo, le circostanze da 
tenere in debito conto cambiano. Se siamo al momento in cui il 
conflitto esce dalla sfera individuale, incidendo sull’immagine dei 
contendenti verso gli altri , va considerata l’esigenza di salvaguardia 
della reputazione, che può orientare verso un dato rimedio rispetto 
ad un altro, in apparenza meno conveniente; se vi è stato un allar-
gamento del conflitto, occorrerà trovare una strada rimediale che 
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  

(16) F. GLASL, Konfliktmanagement. Ein Handbuch für Führungskräfte, 
Beraterinnen und Berate, Stoccarda, 2012, 223 ss. In lingua italiana si può leggere 
ID., Auto-aiuto nei conflitti. Modelli, esercizi, metodi pratici, Firenze, 2019, 124-5. 

(17) M. COLATRELLA JR., A «Lawyer for All Seasons», cit., 114 nota come le 
ADR siano efficaci solo se intervengono il prima possibile, al sorgere del conflitto.  

(18) La scala può sintetizzarsi come segue: tensione, irrigidimento; dibattito e 
polemica; azione al posto delle parole; preoccupazione per l’immagine e ricerca di 
alleati; perdita della faccia; strategie della minaccia; distruzione limitata; disintegra-
zione; distruzione reciproca. Per un disegno generale delle teorie sull’escalation del 
conflitto, R. BÖSCH, voce Conflict Escalation, in Oxford Research Encyclopedias, 
International studies, 20 novembre 2017, 1 ss., si può leggere in Conflict Escalation 
| Oxford Research Encyclopedia of International Studies. 
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coinvolga anche terzi. L’avvocato dovrà, allora, chiedersi: a che 
punto del conflitto siamo giunti? Qual è l’approccio migliore nella 
fase del conflitto in cui ci troviamo? (19). 

In ultimo: poiché la malattia si cura, ma si può (e si deve) anche 
prevenire, l’avvocato potrebbe essere chiamato ad intervenire prima 
ancora che si determini il primo segnale del conflitto. Se, ad esem-
pio, l’avvocato è incaricato di seguire un imprenditore nella stipula 
di un contratto di affari, è importante guardare alla questione dei 
rimedi in caso di controversie con un «sguardo attento al futu-
ro» (20), mettendo a frutto la propria esperienza e la propria sensibi-
lità, in una funzione predittiva la cui fallibilità dipenderà dalla 
quantità di dati a disposizione. Tuttavia, fra questi dati, ve ne saran-
no alcuni che non hanno alcuna valenza nel processo (21): qual è 
rapporto fra il mio cliente ed il suo partner in affari? La trattativa è 
faticosa oppure c’è una forte fiducia reciproca? La clausola rimedia-
le entra in una trattativa più ampia, o è liberamente valutabile? Sono 
fattori, si noti, che la funzione predittiva dei nuovi strumenti di in-
telligenza artificiale non coglie e che possono essere, invece, decisi-
vi.  

La chiave sta, come si dirà subito appresso, nel saper comunicare 
al cliente la propria predizione, affinché non si ingeneri nel cliente 
una aspettativa diversa da quella immaginata dall’avvocato. 
 
 
5. Il rapporto avvocato-cliente: ascolto e informazione. – Tutto ciò 
che si è detto nelle pagine precedenti si realizza, nella dinamica con-
creta avvocato-cliente, attraverso due funzioni essenziali: a) ascolto 
e b) informazione.  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  

(19) F. GLASL, The Process of Conflict Escalation and Roles of Third Parties, in 
G.B.J. BOMERS, R.B. PETERSON (ed.), Conflict Management and Industrial Rela-
tions, Berlino, 1982, 119 ss. Ed è interessante come ciascuno di questi stati, rag-
gruppati in livelli, si adattino, secondo lo studioso, ad uno specifico rimedio. 

(20) P. PHILLIPS, A lawyer approach to commercial arbitration, cit., 34. 
(21) L. FULLER, What the Law Schools Can Contribute to the Making of Law-

yers, cit., 195, li definisce managerial facts.  
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a) L’avvocato deve fare buon uso delle tecniche di «ascolto atti-
vo»: non solo ascoltare, ma anche comprendere quello che il cliente 
vuole dire, facendogli capire, attraverso una sintesi personale a voce 
alta, di aver compreso. È dunque essenziale che dette tecniche siano 
studiate, tramite modalità di learning by doing, nella formazione del 
giurista di oggi e domani, come negoziatore, avvocato in mediazio-
ne e, perché no, mediatore. 

b) Speculare all’ascolto è il compito informativo che l’avvocato 
offre al cliente. In proposito, si parla di dovere di informazione, o 
di «consenso informato» (22). Quest’ultimo, in particolare, ha trova-
to il suo maggior sviluppo nel rapporto medico-paziente, ma non 
può, come giustamente notato, essere declinato allo stesso modo nel 
rapporto avvocato-cliente, perché l’avvocato, a differenza del medi-
co, conserva un margine di autonomia più ampio e, agendo come 
mandatario, è in grado di adattare le scelte al divenire degli eventi: 
un accordo che prima non era reputato conveniente potrebbe dive-
nirlo per effetto di un mutamento delle circostanze (23).  

Da tempo, il legislatore si preoccupa di assicurare che il cliente 
sia adeguatamente informato (24) delle opzioni a disposizione per la 
soluzione del suo problema, a partire dalla legge professionale fo-

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(22) Fra gli altri, A. GALIMBERTI, «..Ma l’avvocato non mi ha informato..»: 

l’obbligo di informazione dell’avvocato tra legge e deontologia, in Resp. civ. e 
prev., 2022, 2008 ss. (nota a App. Milano, 24 novembre 2021, n. 3438). 

(23) D. LUBAN, Paternalism and the legal profession, in Wisconsin Law Review, 
1981, 454 ss. 

(24) Nel caso risolto da App. Milano, 24 novembre 2021, n. 3438, cit., gli avvo-
cati «avevano rassicurato la cliente in ordine alla possibilità di ottenere un esito po-
sitivo» (A. GALIMBERTI, «..Ma l’avvocato non mi ha informato..», cit., 2008), senza 
invece informarla dei relativi rischi. Benché l’obbligazione dell’avvocato sia, per 
usare un’espressione ancora attuale, di mezzi e non di risultato, l’informazione del 
soggetto che manca di specifiche conoscenze tecniche rientra nella diligenza che gli 
è richiesta ex art. 1176, 2° comma, c.c., in una con l’art. 2236 c.c. (fra le tante Cass., 
12 dicembre 2023, n. 34696): informazione che deve perdurare per tutto il corso 
della vicenda (App. Torino, 18 settembre 2020, n. 913). 
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rense (25), passando dalla previsione contenuta nel d.lgs. n. 28 del 
2010 sulla mediazione, per finire con l’art. 27 c. deon. for. che si 
esprime assai chiaramente: «L’avvocato deve informare chiaramente 
la parte assistita, all’atto dell’assunzione dell’incarico, delle caratte-
ristiche e dell’importanza di quest’ultimo e delle attività da espleta-
re, precisando le iniziative e le ipotesi di soluzione» (corsivo aggiun-
to). L’espressione è centrata: gli attrezzi sono tanti ed è utile formu-
lare delle ipotesi alternative, con i relativi incombenti, per indivi-
duare l’ipotesi migliore in modo condiviso (per inciso, l’accento po-
sto dal comma successivo sullo specifico dovere informativo circa le 
alternative alla giustizia statuale è superfluo ed anzi dannoso, instil-
lando l’idea che dette alternative siano esclusivamente ispirate ad un 
intento deflattivo e non a migliorare la vita delle persone) (26). 
Qualche volta, l’avvocato consiglierà finanche di rinunciare alla 
prestazione, in applicazione del dovere di «lealtà» nei riguardi del 
cliente (27). 

Dunque, l’informazione è un dovere dell’avvocato? Per la legge 
senz’altro sì, ma, secondo il mio parere, è molto di più: è l’essenza 
stessa della relazione fra cliente ed avvocato. Affinché questa rela-
zione porti all’obiettivo della soluzione del problema, sono necessa-
rie una fiducia reciproca ed una collaborazione realizzabili solo at-
traverso una corretta informazione: informazione che raggiungerà 
la sua piena efficacia quando il cliente è «individuo razionale e libe-
ro», in grado di far propria la scelta del rimedio, se adeguatamente 
notiziato (28).  

Ridurre l’informazione ad un dovere porta agli eccessi di quella 
che chiamerei «giustizia difensiva», che finiscono per negarne 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(25) Art. 13, 5° comma, l. n. 247 del 2012, centrato, però, sul livello di comples-

sità dell’incarico. 
(26) V., si vis, il mio Mediazione e nuove domande, in questa Rivista, 2024, 88 

ss.  
(27) I. TRUJLLO, Etica delle professioni legali, Bologna, 2013, 143.  
(28) Ibidem, 142. C’è, però, il tema del cliente vulnerabile, la cui capacità di de-

cisione può non essere piena (ma non necessitante la nomina di un amministratore 
di sostegno). Su questi aspetti M. BINA, La felicità dell’avvocato, Torino, 2024, 99.  
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l’effettività: si pensi ad uno scritto redatto con linguaggio da addetti 
ai lavori e presentato al cliente con la richiesta «firmi qui», oppure 
ad un fiume verbale di astratte opzioni che si conclude con un sug-
gerimento paternalistico (29).  

È una questione di forma mentis (30), scrive una acuta dottrina; 
ma è possibile cambiare la prospettiva dell’avvocato dal «dovere» al 
«piacere» della informazione? Credo di sì, attraverso un’attenta ed 
oculata formazione dei futuri avvocati come «gestori del conflitto».  
 
 
6. L’avvocato come manager dei conflitti. – La formazione di un 
professionista forense è sempre più difficile, per via della crescente 
complessità delle regole del processo, ma non bisogna desistere.  

L’apprendimento coordinato e intrecciato delle due funzioni 
fondamentali, aggiudicativa e creativa (non parlerei invece più di 
«giudiziale» e «stragiudiziale», che suonano a contrapposti e non 
colgono tutte le complessità) (31); una maggiore focalizzazione ed 
efficace gestione dei fattori extra-giuridici che vengono in rilievo in 
ogni conflitto; una maggiore apertura verso altre scienze umane (32), 
che non significa allargamento del sapere formativo, già di per sé 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(29) Sul punto, D. LUBAN, Paternalism and the legal profession, cit., 493; critica 

I. TRUJLLO, Etica delle professioni legali, cit., 142, secondo cui «[l]a visione che 
l’avvocato ha del miglior interesse del cliente entra dunque in collisione con la vi-
sione che il cliente ha del suo personale interesse e il paternalismo da parte del pro-
fessionista può concludersi in un atteggiamento di slealtà visto dalla parte del clien-
te». 

(30) A. BRIGUGLIO, La professione forense nel contenzioso civile 40 anni dopo 
(festeggiando l’anniversario della fondazione della facoltà di giurisprudenza della 
Luiss), in Giust. civ., 2022, 574: «[i]n realtà non c’è in proposito regola che tenga. È 
questione di forma mentis (e fors’anche di metus di tipo nordamericano per auten-
tiche ed effettive sanzioni disciplinari)».  

(31) Efficace l’espressione di ibidem, 577: «solo chi sa scrivere un contratto è in 
grado di gestirne la patologia in giudizio e solo chi conosce quel che succede da-
vanti al giudice, e quando il piacevole clima da brindisi post closing è un lontano 
ricordo, può saper scrivere un contratto».  

(32) O. CHASE, Gestire i conflitti, Bari, 2009, 167. 
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ampio, bensì consapevolezza, attraverso la sottoposizione di casi, 
delle implicazioni economiche, sociologiche, psicologiche che una 
vertenza inevitabilmente presenta (33); l’incontro (e non scontro) 
con gli strumenti di intelligenza artificiale (34), per trarne l’utile ed 
imparare a gestire il nocivo; sono tutti ingredienti utili per formare 
un vero e proprio manager del conflitto a disposizione di chi ne ha 
bisogno. 

Ed ecco, allora, un vero avvocato designer, capace, per riprende-
re le parole di Fuller, di «inserire in un disegno praticabile le rela-
zioni delle persone fra di loro». 
 
 
Abstract 
 
Lo scritto esplora l’evoluzione del ruolo dell’avvocato, paragonandolo alla 
figura del designer. Analizza il fattore soggettivo del cliente, con i suoi in-
teressi e obiettivi, e dell’avvocato, con le sue competenze e responsabilità. 
Viene sottolineata l’importanza del fattore tempo, visto non solo e non 
tanto come durata della lite, ma come valutazione dello stadio del conflitto 
nel momento in cui è richiesto l’intervento del professionista. L’articolo 
enfatizza l’ascolto attivo e l’informazione come pilastri del rapporto avvo-
cato-cliente e propone una formazione forense orientata a trasformare 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  
(33) L. FULLER, What the Law Schools Can Contribute to the Making of Law-

yers, cit., 201: «I suggest that we take as our goal, therefore, not training the lawyer 
to be an economist, but training him to participate in a process of decision that 
brings law and economics into a common crucible. This means that he must know 
enough economics, and must have that kind of eco nomic learning, that will enable 
him to utilize the economist effectively and appraise his contribution intelligently». 

(34) In un intervento tenuto da Sir Geoffrey Vos al Bar Council of England & 
Wales nel luglio 2023, in occasione della Lincoln’s Inn Annual Law Reform Lectu-
re, egli propone tre principi guida nell’approccio alla AI: «1. Gli avvocati hanno il 
dovere verso i propri clienti di fare un uso costruttivo della tecnologia disponibile, 
se questa aiuta a fornire un servizio migliore, più rapido e più economico. 2, 
Nell’adozione di nuove tecnologie, gli avvocati devono proteggere i clienti dai loro 
effetti negativi. 3. Gli avvocati non dovrebbero rinunciare a nuove tecnologie solo 
perché comportano un rischio o una sfida al modo in cui si facevano le cose». 
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l’avvocato in un manager dei conflitti, capace di integrare competenze giu-
ridiche, umanistiche e tecnologiche per una gestione efficace e innovativa 
delle controversie. 
 
The paper explores the evolving role of the lawyer, likening it to that of a 
designer who crafts practical legal solutions tailored to human needs. It ex-
amines the subjective factors of both the client, with their interests and 
goals, and the lawyer, with their skills and responsibilities. The importance 
of time is highlighted, seen not only as the duration of the dispute, but as 
an assessment of the stage of the conflict at the moment when the interven-
tion of the professional is required. The article emphasizes active listening 
and information as the pillars of the lawyer-client relationship and advo-
cates for legal training that transforms lawyers into conflict managers, ca-
pable of integrating legal, humanistic, and technological skills for effective 
and innovative dispute management. 
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