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Nell’ambito della ricerca politologica sui gruppi d’interesse, nessuno studio era mai stato dedicato a due attori socio-economici molto rilevanti nel processo di policy making nazionale: l’associazione delle banche (ABI) e quella delle assicurazioni (ANIA), associazioni comunemente ritenute i "poteri forti" per eccellenza. Una lacuna che il libro viene a colmare. A partire da solide basi teoriche, l’autore conduce una approfondita analisi empirica di tre dimensioni fondamentali per ogni gruppo di interesse: la struttura organizzativa, l’attività di lobbying, l’influenza sul processo di policy-making. Ne emerge un quadro che solo in parte conferma l’opinione che banche e assicurazioni siano davvero quei poteri forti che si pensa, in grado di incidere profondamente sulla legislazione italiana.
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Prefazione 

Gruppi di interesse e qualità della democrazia in Italia 



A differenza dei partiti politici,
        rispetto ai quali vi è sempre stato un consenso piuttosto ampio (ancorché recentemente in
        diminuzione, soprattutto in Italia) circa il ruolo fondamentale che essi ricoprono nelle
        moderne democrazie rappresentative, la funzione esercitata dai gruppi di interesse è stata a
        lungo considerata maggiormente contraddittoria, sia all’interno della riflessione
        scientifica, sia da parte dell’opinione pubblica. A tal proposito, si può infatti ad esempio
        ricordare la nota espressione di James Madison [1788], il quale più di due secoli fa
        sostenne che i gruppi di interesse sono un «male necessario, da controllare piuttosto che
        eliminare». 
Nella prospettiva di Madison, i gruppi
        sono un «male» nella misura in cui riescono a far prevalere il loro interesse particolare
        rispetto all’interesse generale, ma sono anche «necessari» in quanto costituiscono parte
        integrante di quel complesso sistema di pesi e contrappesi – di natura tanto istituzionale
        quanto sociale e politica – sul quale è fondato il sistema politico americano. Da un lato,
        dunque, i gruppi di interesse fungerebbero da contropotere all’azione dei governanti,
        impedendo così che la loro azione politica risulti del tutto irresponsabile rispetto a parti
        importanti della società civile; dall’altro, allorquando tale potere diventasse eccessivo,
        inserirebbero un elemento di distorsione all’interno del circuito
        democratico-rappresentativo. 
Tale potenziale contraddittorietà,
        ovviamente, non è stata sottolineata unicamente da Madison, né soltanto in relazione agli
        Stati Uniti, ma è stata variamente ripresa all’interno della teoria politica contemporanea.
        Più nel dettaglio, il rapporto tra gruppi di interesse e qualità della democrazia è stato
        affrontato soprattutto in riferimento a quattro dimensioni: a) la
        partecipazione politica; b) la rappresentanza degli
            interessi; c) la rispondenza delle politiche pubbliche
            approvate; d) la responsabilità politica dei
        governanti nei confronti dei governati [Mattina 2010]. 
Nella misura in cui favoriscono la
        socializzazione politica della propria membership, i gruppi di
        interesse ad adesione volontaria[1] incrementano il livello di partecipazione politica e, così facendo, sostengono
        lo sviluppo della democrazia[2]: l’aderire volontariamente ad una qualsivoglia associazione, infatti, può
        aumentare il livello di attenzione, informazione e consapevolezza rispetto al processo
        politico, così come può incrementare l’opportunità di acquisire ed esercitare competenze
        politiche [Loomis e Cigler 1991, 10; Jordan e Maloney 1998, 391; Halpin 2006, 919].
        Tuttavia, dare per scontato che «più partecipazione» sia sempre sinonimo di «più democrazia»
        sarebbe con ogni probabilità sbagliato, per una pluralità di ragioni: innanzitutto, perché
            troppa partecipazione può condurre a crisi di sovraccarico
        [Huntington 1975] del sistema politico, il quale non riesce più a rispondere a tutte le
        istanze che provengono dalla cittadinanza[3]. In seconda battuta, perché la rivendicazione di posizioni eccessivamente
        partigiane può alimentare l’intolleranza e la diffidenza nei confronti dei membri dei gruppi
        concorrenti [Eckstein 1966; Lipset 1983]. In terzo luogo, perché un gran numero di studi
        empirici ha dimostrato come la leadership dei gruppi di interesse sia
        quasi sempre detenuta da una (più o meno) ristretta oligarchia, e che molto spesso tra gli
        obiettivi di questa e quelli della membership associativa esiste una
        divaricazione piuttosto netta [Schmitter 1983; Skocpol 2003]. 
Anche in riferimento alla dimensione
        della rappresentanza, il ruolo dei gruppi di interesse può essere considerato ambivalente:
        da un lato, la rappresentanza attraverso i gruppi può offrire a qualsiasi cittadino un
        ulteriore canale di comunicazione, oltre a quello classico
        dei partiti politici, per informare i policy makers in
        relazione a particolari bisogni e richieste [Mattina 2010]; dall’altro, la predisposizione
        all’ascolto di quei medesimi policy makers è tuttavia estremamente
        variabile rispetto all’identità di coloro i quali chiedono di accedere alle sedi decisionali
        [Bouwen 2004; Eising 2007], nonché sostanzialmente connessa al quantitativo di risorse – di
        vario genere – che i differenti gruppi sono in grado di utilizzare [Maloney, Jordan e
        McLaughlin1994; Marsh et al. 2009]. Ne deriva come la classica
        distinzione tra gruppi insider (in grado di contattare i detentori del
        potere politico in maniera continuativa e senza eccessiva difficoltà) e gruppi
            outsider (impossibilitati a tale pratica) [Grant 1989], da parte
        del decisore pubblico, diminuisca, invece che accrescere, il numero e la differenziazione
        delle richieste in grado di ricevere ascolto. 
Un discorso similare a quello appena
        sviluppato in relazione alla rappresentanza può essere condotto rispetto alla cosiddetta «rispondenza»[4] (l’originale termine inglese è responsiveness) delle
        politiche pubbliche approvate dai policy makers: da una parte, infatti,
        diversi studiosi hanno sostenuto come la proliferazione dei gruppi di interesse e,
        soprattutto, la loro capacità di incidere sul processo di
        policy-making, inibisca l’adozione, da parte dei governanti, di
        politiche le quali, al momento della loro applicazione, verrebbero osteggiate da un buon
        numero di cittadini organizzati; dall’altra, più di un analista politico ha evidenziato come
        non si possa aprioristicamente escludere che l’azione dei gruppi nei confronti dei
            policy makers si risolva nella spinta a realizzare politiche
        premianti interessi limitati, piuttosto che preferenze diffuse [Klüver 2013], e che anzi,
        tra le richieste portate avanti dai gruppi di interesse e le priorità evidenziate
        dall’opinione pubblica, non vi sia particolare sovrapposizione [Baumgartner et al.
        2009]. 
L’ultima dimensione in relazione alla
        quale è stato storicamente affrontato il rapporto tra gruppi di
        interesse e qualità democratica attiene al fatto che i governanti siano chiamati a rendere
        conto responsabilmente del loro operato, sottoponendosi periodicamente al giudizio degli
        elettori. Questa forma di controllo dal basso esercitata dai cittadini nei confronti dei
            policy makers viene definita, in letteratura,
            accountability «verticale» [Bovens 2010]. Secondo Truman [1951],
        tale controllo verrebbe garantito dal meccanismo del riequilibrio omeostatico,
        sostanzialmente alimentato dall’azione dei gruppi di interesse che egli definisce
            potenziali. In altri termini, quando i comportamenti delle élite
        politiche entrano in stridente contrasto con i valori incorporati da tali gruppi potenziali,
        questi ultimi si mobilitano per modificare quei comportamenti. Tuttavia, tale impostazione
        non tiene in opportuna considerazione il fatto che i costi della mobilitazione non sono gli
        stessi per ciascun cittadino e ciascun gruppo di interesse: in un noto lavoro degli anni
        ’60, infatti, Mancur Olson [1965] ha messo in evidenza come il problema dell’azione
        collettiva (e, contestualmente, del cosiddetto free riding) sia molto
        più difficilmente superabile da gruppi di interesse ad ampia membership
        (quali, ad esempio, i gruppi di interesse pubblico), laddove invece costituisca
        un problema di scarso conto per le associazioni di rappresentanza settoriali e i gruppi
        economici. In più, anche dando per scontata l’equivalente possibilità di mobilitazione
        politica, il problema risiederebbe una volta ancora nella variabile capacità, da parte dei
        differenti gruppi mobilitatisi, di entrare in contatto con i policy
            makers e, in ultima istanza, di influenzarne le decisioni. 
Tutto quanto testé ricordato consente
        dunque di tirare le fila – circa il rapporto tra gruppi di interesse e qualità della
        democrazia – nel modo seguente: da una parte, gli studiosi di estrazione liberale e
        pluralista hanno storicamente teso a sottolineare gli aspetti positivi legati al proliferare
        dei gruppi; il più rilevante – tra tali aspetti positivi – sarebbe il fatto che una forte
        competizione tra interessi contrapposti tenda ad essere precondizione necessaria al
        perseguimento del benessere collettivo [Bentley 1908; Truman 1951; Dahl 1961]. Dall’altra,
        non mancano tuttavia gli scienziati politici secondo i quali, se è in via di principio vero
        che la competizione tra interessi contrapposti è lo strumento migliore per evitare che solo
        alcuni di questi si trovino ripetutamente in posizione di supremazia,
        è altrettanto vero che gli esiti di quella stessa competizione
        dipendono fortemente dalla diseguale distribuzione di risorse tra gli attori partecipanti
        [Baumgartner et al. 2009; McKay 2011; Nelson e Yackee 2012; Dür e de
        Bièvre 2007; Mahoney 2007; Klüver 2013]. 
Riassumendo sul punto, dunque, il
        rapporto tra gruppi di interesse e qualità della democrazia è tanto importante quanto
        contraddittorio: da un lato, come si è detto, i gruppi vengono considerati strumenti di
        partecipazione e rappresentanza in grado di rendere maggiormente stringente la necessità, da
        parte dei governanti, di produrre politiche pubbliche rispondenti ai desiderata
        dei cittadini e, tramite l’adozione di queste, risultare maggiormente
        responsabili nei confronti di quei medesimi cittadini[5]; dall’altro lato, quegli stessi gruppi rischiano tuttavia di perpetuare, invece
        che attenuare, squilibri presenti all’interno della società [Baumgartner et al.
        2009], o anche, nel peggiore dei casi, di acuirli [Schattschneider 1960;
        Schlozman 2010]. Non essendo possibile rivendicare la aprioristica superiorità della
        prospettiva teorica pluralista su quella elitista, o viceversa, quella che è una disputa
        teorica si risolve dunque empiricamente: maggiore il numero di gruppi di interesse influenti
        e, soprattutto, più varia la loro natura (gruppi economici, sindacati dei lavoratori, gruppi
        di interesse pubblico, ecc.), maggiore la qualità della democrazia; al contrario, paesi
        connotati da un ristretto numero di grandi organizzazioni d’interesse continuativamente
            vincenti e da un molto più alto numero di gruppi continuativamente
            perdenti – nel processo di policy-making –
        sono anche quelli in cui il processo democratico è qualitativamente peggiore. 
Se quello appena tracciato è il quadro
        teorico-analitico all’interno del quale si vuole inserire il presente lavoro, fondamentale
        diviene connotare il sistema degli interessi italiano rispetto a quanto fin qui ricordato.
        Detto altrimenti: quanto il caso italiano è simile/dissimile all’idealtipo pluralista
        precedentemente accennato? Inizio col chiarire come – lungo il continuum
        tracciabile tra i poli opposti di sistema degli interessi pluralista, da un lato,
        e sistema degli interessi neo-corporativo, dall’altro – il caso italiano sia stato
        solitamente ritenuto molto difficilmente assimilabile tanto all’uno,
        quanto all’altro [Golden 1986]: il nostro non è un sistema pluralista, perché per lungo
        tempo soltanto i grandi gruppi affiliati ai partiti hanno potuto godere di un accesso
        privilegiato [LaPalombara 1964]; tuttavia, nemmeno le classiche
        dinamiche neo-corporative si sono stabilmente affermate, principalmente a causa di uno Stato
        debole e di istituzioni permeabili[6]. 
Sia Lanzalaco [1995], sia Martinelli
        [1999], hanno definito il caso italiano come caratterizzato da un modello misto di
        «pluralismo oligopolistico», all’interno del quale è la debolezza dello Stato, ma anche la
        frammentazione degli interessi e il prevalere di politiche distributive, che indica
        l’evoluzione di dinamiche differenziate da settore a settore e l’emergere di sub-governi
        della cosa pubblica, nei quali gli interessi assumono configurazioni ed esercitano ruoli
        diversi (anche sostitutivi dell’apparato pubblico). A conclusioni similari sono inoltre
        giunti gli studiosi che hanno analizzato il rapporto tra sistema degli interessi e sistema
        partitico nella cosiddetta Prima Repubblica: al netto della fortissima
        dipendenza del primo rispetto al secondo [Pasquino 1988; Morlino 1991; Mattina 1991; Morisi
        1992; LaPalombara 1994; Lanza e Lavdas 2000; Koff e Koff 2000], infatti, è piuttosto nota
        l’immagine di uno Stato il quale, invece di intervenire nell’economia per sostenere
        l’accumulazione complessiva, viene occupato da una serie di interessi
        privati (non soltanto capitalistici) che si appropriano di risorse e decisioni di
            policy favorevoli, grazie all’intermediazione dei partiti politici
        [Amato 1976]. 
La necessità di focalizzare l’analisi
        sul processo di policy-making – per comprendere caratteristiche e
        dinamiche dell’Interest System nazionale – è aumentata con la
        destrutturazione del sistema partitico accompagnatasi alla crisi politico-istituzionale dei
        primi anni ’90 [Pappalardo 2001]: il legame tra partiti e gruppi – come si è detto,
        precedentemente strettissimo – è infatti diminuito di importanza
        [Mattina 1993]; allo stesso tempo, i partiti hanno smesso di assolvere alla loro
        tradizionale funzione di gatekeepers (per lo meno, non più come prima)
        [Lanza e Lavdas 2000]. Di conseguenza, negli ultimi due decenni il ruolo dei differenti
        gruppi di interesse all’interno del complessivo sistema politico italiano non dipende più
        dal fatto che intrattengano più o meno strette e più o meno durature relazioni con i
            policy makers partitici, ma dalla loro variabile capacità, spesso
        connessa alle caratteristiche principali del policy network all’interno
        del quale quotidianamente operano, di influire sul processo di policy-making
        che li riguarda. 
Da tutto quanto testé ricordato – sia in
        via puramente teorico-concettuale, sia in riferimento allo specifico caso italiano – deriva
        l’assoluta centralità della cosiddetta «questione dell’influenza» [Baumgartner e Leech 1998;
        Bouwen 2004; Dür e de Bièvre 2007; Beyers, Eising e Maloney 2008], quando si affronta lo
        studio scientifico dei gruppi di interesse: per caratterizzare un determinato
            Interest System come più o meno pluralista, è quindi necessario
        provare a dare risposta alla classica domanda del «Who gets what, when and
            how?» [Lasswell 1936], da sempre al cuore di qualsiasi analisi politologica. 
Questo lavoro proverà a farlo in
        relazione a due attori da sempre additati quali «poteri forti» del panorama politico
        nazionale: l’Associazione Bancaria Italiana (Abi) e l’Associazione Nazionale fra le Imprese
        Assicuratrici (Ania). Non certo perché questo – da solo – basti per connotare il sistema
        degli interessi italiano come più o meno pluralista, e/o la democrazia italiana come più o
        meno funzionante[7], ma principalmente per provare a dare nuovo vigore ad una letteratura – quella
        sui gruppi di interesse italiani – storicamente povera di ricerche
        empiriche [Lizzi 2011] e, soprattutto, per tentare di gettare un po’ di luce su attori
        associativi – Abi e Ania, appunto – sui quali la scienza politica nazionale, a parere di chi
        scrive assai colpevolmente (e inspiegabilmente), non ha mai ritenuto necessario rivolgere la
        dovuta attenzione[8] [Pritoni 2012b].
    
La struttura di questa ricerca si
        articolerà dunque come segue: il primo capitolo – una volta richiamati i concetti analitici
        fondamentali cui è necessario fare preliminare riferimento in un lavoro come questo – consta
        dell’illustrazione del modello teorico-analitico col quale viene affrontata l’analisi
        empirica successiva. 
Il secondo capitolo si sostanzia invece
        nell’illustrazione del disegno della ricerca e della metodologia applicata, sia per quanto
        concerne le ragioni alla base dell’analisi dei gruppi di interesse prescelti, sia in
        relazione al processo di operativizzazione delle variabili utilizzate, sia, infine, alla
        cosiddetta «questione dell’influenza», tanto da un punto di vista concettuale quanto da una
        prospettiva prettamente operativa. 
Col terzo capitolo ha quindi inizio
        l’analisi empirica vera e propria: è a questo punto del lavoro, infatti, che si illustrano
        le caratteristiche del segmento della rappresentanza, il tipo di mission
        organizzativa prevalente, le peculiarità della struttura organizzativa formale e
        delle risorse organizzative effettive, nonché la concentrazione o dispersione del potere
        intra-organizzativo che caratterizza tanto l’Associazione Bancaria Italiana (Abi), quanto
        l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania). 
Nel quarto capitolo la dimensione su cui
        mi soffermo è invece quella delle logiche di azione strategica promosse dai gruppi
        analizzati. In altri termini, si cerca di evidenziare quali sono le caratteristiche – sia
        qualitative che quantitative – del policy network di riferimento, in
        quale fase del policy cycle tali attori concentrano i propri sforzi
        mobilitativi, quali obiettivi tentano di perseguire, attraverso quali tattiche e quali
        strategie di lobbying provano a farlo, se si attivano in maniera
        indipendente o se tendono a costruire advocacy coalitions [Sabatier e
        Jenkins-Smith 1993] a sostegno delle proprie istanze. 
Il quinto capitolo conclude l’analisi
        empirica trattando la ricostruzione di tre processi decisionali di assoluta rilevanza nei
            policy fields del credito e delle assicurazioni: la conversione del
        d.l. 223/2006 nella legge n. 248/2006 (la cosiddetta «prima
        lenzuolata Bersani di liberalizzazioni»), la conversione del d.l. 7/2007 nella legge n.
        40/2007 (la cosiddetta «seconda lenzuolata Bersani di liberalizzazioni»), la conversione del
        d.l. 1/2012 nella legge n. 27/2012 (le liberalizzazioni del governo tecnico presieduto dal
        professor Mario Monti). In relazione a ciascuno di tali processi di
            policy-making proporrò una misura dell’influenza (eventualmente)
        esercitata da entrambi gli attori associativi qui analizzati. 
Nel sesto ed ultimo capitolo, infine,
        cercherò di tirare le fila dell’intera analisi svolta, proponendo alcune preliminari
        conclusioni in relazione ai tre aspetti empirici di maggior rilievo: l’analisi organizzativa
        (e, al contempo, intra-organizzativa); le strategie di attivazione e mobilitazione politica;
        il ruolo e l’influenza all’interno del processo di policy-making. In
        aggiunta, proporrò alcune riflessioni circa la legittimità con la quale si è soliti indicare
        banche e assicurazioni italiane quali poteri forti par excellence, al
        contempo evidenziando alcune potenziali (e rilevanti) direzioni di ricerca future. 
Ben conscio del fatto che lo studio qui
        presentato non è che il primo passo lungo la piena comprensione del ruolo esercitato da Abi
        e Ania all’interno del complessivo sistema politico italiano, ritengo ugualmente che lo
        sforzo – tanto analitico-concettuale, quanto puramente empirico – condotto possa
        rappresentare un interessante punto di partenza per tutti quegli studiosi i quali volessero
        dedicare la loro attenzione a due attori associativi tanto importanti, quanto
        sostanzialmente misconosciuti: in questa sede, infatti, non si è che grattata la superficie
        di uno sforzo di ricerca che è ben lungi dal considerarsi concluso.﻿
    


[1]  Lo stesso non vale invece – ad esempio – per gli
                ordini professionali, ai quali si aderisce obbligatoriamente.

[2]  Il livello di partecipazione è infatti un
                indicatore fondamentale della qualità democratica [Dahl 1971; Raniolo 2002], in
                quanto positivamente associato alla formazione di cultura civica democratica [Almond
                e Verba 1963] e capitale sociale [Putnam 1993].

[3]  Si è infatti soliti ritenere che una qualche dose
                di apatia, da parte dei cittadini, sia al contrario funzionale al sistema politico,
                oltre che indicare una certa soddisfazione nei confronti dello stesso.

[4]  Nella letteratura specialistica, al concetto di
                rispondenza sono stati attribuiti diversi significati: secondo Schumaker [1975,
                493], essa andrebbe alternativamente intesa quale: a) rispecchiamento nei leader dei
                valori e delle attitudini della popolazione inattiva; b) congruenza tra politiche
                pubbliche e orientamenti della pubblica opinione; c) livello di attenzione dei
                    policy makers rispetto ai segnali che questi ricevono dal
                loro elettorato in relazione alle politiche pubbliche da questo preferite.

[5]  Tale meccanismo di accountability
                verticale, tuttavia, dipende molto fortemente dal complessivo assetto
                istituzionale [Müller e Meyer 2010].

[6]  Se non in concomitanza di congiunture critiche e
                per periodi limitati: negli anni ’70, ad esempio, così come negli anni ’90 e 2000,
                si è avviata la sperimentazione di pratiche concertative e negoziali fra governo e
                parti sociali. Si è trattato di varianti all’italiana di contrattazioni
                oligopolistiche, limitate tuttavia a quei settori di policy nei
                quali le grandi organizzazioni padronali e i sindacati dei lavoratori hanno la
                capacità di mediare fra interessi differenziati e di negoziare con le controparti, i
                pubblici apparati e i partiti di governo [Lange e Regini 1987].

[7]  Le dimensioni lungo le quali analizzare la
                qualità democratica sono infatti assai numerose e assai varie [Morlino, Piana e
                Raniolo 2013].

[8]  Tale mancanza di attenzione è tanto più colpevole
                e tanto più inspiegabile nel periodo storico che stiamo vivendo, originato dalla
                crisi dei mutui subprime di fine 2007 e scandito – in Italia,
                ma non solo – con preoccupante frequenza da scandali finanziari di dimensioni ed eco
                mediatica per nulla marginali (solo per citare i più noti: il fallimento della banca
                d’affari Lehman Brothers; il buco di bilancio miliardario di
                Monte dei Paschi di Siena l’inchiesta che ha riguardato la famiglia Ligresti
                    nell’affaire Unipol-Fondiaria Sai; ecc).



Capitolo primo 

I gruppi di interesse: tipi ideali e casi empirici 

A partire dalla definizione e dalla classificazione dei gruppi di interesse,
                l’autore richiama le tappe e le evoluzioni degli studi. Spiega poi come il concetto
                di “business idea” si applichi ai gruppi di interesse; quanti e quali modelli e tipi
                ideali di gruppi di interesse esistano; come si possa distinguere tra fase genetica
                ed evoluzione diacronica; quali logiche di azione strategica siano preponderanti nei
                vari idealtipi.





1. I gruppi
            nella letteratura: definizioni e classificazioni 



Se la maturità di un qualsiasi ambito
            di ricerca scientifica si misura in relazione al consenso, tra gli studiosi che lo
            popolano, circa i concetti e le definizioni che ne sono i mattoni fondanti, non si può
            non concordare con l’osservazione, questa sì condivisa, che lo studio dei gruppi sia
            ancora piuttosto distante dalla piena maturità [Beyers, Eising e Maloney 2008]. A
            conferma di ciò, basti pensare come non vi sia accordo nemmeno in relazione
            all’espressione terminologica con la quale individuare l’oggetto principale della
            ricerca: gruppi di interesse oppure gruppi di
                pressione? 
Non potendo condividere la tesi di
            Ehrman [1968], secondo il quale «una volta determinato che all’universo dei gruppi di
            interesse appartengono solo quelle organizzazioni che hanno una posta in gioco nel
            processo politico, l’espressione “gruppi di interesse” può essere usata
            intercambiabilmente con l’espressione “gruppi di pressione”»[1], ciò che risulta in prima battuta dirimente è dunque chiedersi in cosa tali
            espressioni differiscano. 
Nella letteratura specialistica,
            diverse sono state le definizioni di gruppo di interesse. Tra le più note,
            probabilmente, quella di Truman [1951], il quale individua un gruppo di interesse come: 
qualsiasi gruppo che, sulla base di uno o più
                atteggiamenti condivisi, porta avanti certe rivendicazioni nei confronti di altri
                gruppi sociali per l’instaurazione, il mantenimento o l’ampliamento di forme di
                comportamento inerenti all’atteggiamento condiviso.
            


Questa definizione, tuttavia, è stata
            col tempo attaccata sulla base di due criticità: la nozione troppo generica, quindi
            analiticamente inservibile, di interesse cui si riferisce; la mancanza di dinamicità nel
            descrivere le interazioni tra i differenti gruppi, e quindi circa le modalità effettive
            con cui questi stessi cercano di far prevalere le rispettive istanze [Bobbio, Matteucci
            e Pasquino 2004]. 
Per tali ragioni, con lo sviluppo
            della letteratura sul tema, si è accompagnata alla dicitura di «gruppo di interesse»
            quella di «gruppo di pressione»: in questo secondo caso, l’elemento processuale e
            dinamico risulta molto più evidente. Con tale definizione, infatti, si indica al
            contempo sia l’esistenza di un’organizzazione formale, sia la modalità di azione dei
            gruppi: la pressione. Intendendo con tale termine l’attività di quell’insieme di
            individui i quali, uniti da motivazioni comuni, cercano, attraverso l’uso o la minaccia
            dell’uso di sanzioni, di influire sulle decisioni che vengono prese dal potere politico
            [Finer 1958; Fisichella 1971]. 
Nemmeno tale impostazione, tuttavia,
            appare del tutto convincente. Fu Key [1964, 32-33], infatti, il primo a sottolineare
            come l’accento sull’uso o la minaccia di sanzioni, da parte dei gruppi, fosse in realtà
            del tutto sproporzionato alla realtà empirica: l’opzione più utilizzata dai gruppi – nel
            loro relazionarsi ai decisori pubblici – è infatti la collaborazione. In aggiunta a ciò,
            lo stesso termine, «pressione», suggerisce che i gruppi siano posizionati all’esterno
            del processo decisionale, laddove invece diversi studi empirici hanno dimostrato come
            siano, spesso, assoluti protagonisti del processo di policy-making
            [Heinz et al. 1993]. Come spesso accade nelle scienze
            sociali, dunque, nel caso dello studio dei gruppi non esiste un’etichetta
                terminologica – e, conseguentemente, una definizione
            analitico-concettuale – valida una volta per tutte. 
Tendenzialmente, sono oggi gli
            studiosi inglesi a preferire il concetto di gruppo di pressione, laddove sia la
            letteratura statunitense sia, soprattutto, quella europea di stampo neo-corporativo
            preferiscono il termine «gruppo di interesse». Le ragioni di tale divaricazione
            terminologica vanno probabilmente fatte risalire alla concettualizzazione del
                policy-making che contraddistingue i differenti contesti
            sociali: in Gran Bretagna il processo di formazione delle decisioni è infatti saldamente
            nelle mani dell’esecutivo, e i gruppi, in un’ottica prettamente
            pluralista, si limitano a premere sullo stesso senza collaborare attivamente (né, tanto
            meno, formalmente) alla stesura dei provvedimenti legislativi. Al contrario, sia negli
            Stati Uniti che, a maggior ragione, nei paesi europei (più o meno) neo-corporativi il
            fatto che il processo decisionale sia maggiormente policentrico
                (Usa) e/o tenda a coinvolgere, anche in maniera formale, i più
            importanti gruppi, nella definizione delle politiche pubbliche (paesi neo-corporativi),
            porta a preferire il termine «gruppo di interesse» a quello di «gruppo di pressione». 
In quest’ottica, propenderò anch’io,
            all’interno di questo lavoro, per il termine «gruppo di interesse», una cui possibile
            definizione è quella che segue: 
I gruppi di interesse sono organizzazioni formali
                cui si aderisce, il più delle volte, in maniera volontaria; pur non assumendo alcuna
                responsabilità di governo, il loro obiettivo principale è quello di influenzare a
                proprio favore l’adozione, la formulazione e l’implementazione delle politiche
                pubbliche. 


Da tale definizione si ricavano
            principalmente tre elementi distintivi: l’organizzazione formale; l’adesione volontaria;
            l’attivazione politica. I gruppi di interesse non sono tali se non hanno
            un’organizzazione formale permanente, all’interno della quale esiste una
                leadership più o meno democraticamente individuata, una
                membership più o meno regolamentata, meccanismi formali di
                governance interna e una più o meno vasta dotazione di risorse
            materiali che ne permettono il funzionamento. Su queste basi, è possibile distinguere i
            gruppi di interesse dai movimenti sociali, i quali sono organizzazioni molto meno
            strutturate, la cui membership, generalmente, è più fluida, e le
            cui risorse appaiono più contingenti. 
In secondo luogo, l’adesione è il
            più delle volte volontaria, nel senso che non vi sono particolari barriere, né
            all’entrata né all’uscita, per chiunque sia interessato a farne parte. 
In terzo ed ultimo luogo, è
            necessario specificare come i gruppi di interesse diventino veri e propri attori
            politici soltanto nel momento in cui si attivano per prevenire o, al contrario,
            sollecitare determinate politiche pubbliche. Il fatto che tale attivazione nell’arena
            pubblica si sostanzi nell’esercizio di una qualche forma di
            influenza differenzia i gruppi di interesse dai partiti politici [Massari 2004]:
            rappresentando interessi (più o meno) circoscritti, i gruppi non hanno infatti alcun
            incentivo razionale a gettarsi nell’agone politico in maniera diretta, dato che non
            avrebbero alcuna possibilità di vincere le elezioni. Indirizzano dunque la loro opera di
            persuasione, piuttosto che in direzione degli elettori, nei confronti degli eletti. Sul
            punto, ci si distanzia dunque dalla definizione, precedentemente riportata, di Truman
            [1951], il quale ricomprendeva nell’universo dei gruppi di interesse anche tutti i
            cosiddetti «gruppi potenziali», intendendo con tale espressione qualsiasi gruppo che,
            pur non essendosi ancora attivato in difesa dell’interesse condiviso, avrebbe potuto
            farlo una volta che questo fosse stato minacciato in qualche modo. Il superamento
            dell’impostazione trumaniana appare del tutto necessario, in quanto
            estende la definizione di gruppo di interesse anche alla sfera pre-politica. 
Riassumendo sul punto: la scelta tra
            le espressioni di «gruppo di interesse» e «gruppo di pressione» dipende in larga misura
            dall’idea di policy-making che contraddistingue il sistema
            politico-economico al quale queste vengono riferite: non essendovi grandi dubbi – sia da
            un punto di vista teorico, sia in ragione di numerosi studi empirici – che il processo
            decisionale italiano sia di tipo fortemente policentrico [Capano e Giuliani 2001a;
            2001b], così come sembra potersi dare per assodato come all’interno di questo l’attività
            dei gruppi sia tutto meno che trascurabile [Amato 1976; Galli e Nannei 1976], diviene
            consequenziale prediligere il primo termine al secondo. 
Una volta scelta l’etichetta
            terminologica che individua l’oggetto di ricerca, tuttavia, non si è che a metà del
            guado; il passo successivo è infatti quello di scendere lungo la scala di generalità e
            interrogarsi circa la possibilità di distinguere tra i diversi tipi di gruppo di
            interesse. A tal proposito, la grande varietà di casi empirici cui è possibile riferire
            l’appellativo di gruppo di interesse è stata la causa di una lunga serie di
            classificazioni. Tra queste, la più nota è probabilmente quella di Almond e Powell
            [1966; trad. it. 1970, 119-147], i quali, assunta la prospettiva dell’articolazione
            degli interessi – cioè delle modalità attraverso le quali i membri di una comunità
            comunicano le proprie domande, preferenze ed esigenze ai policy makers
            – suddividevano i gruppi in quattro tipi: gruppi anomici; gruppi
            non associativi; gruppi istituzionali; gruppi associativi. I
            gruppi anomici si formano occasionalmente, attraverso sommosse di piazza o dimostrazioni
            spontanee; solitamente emergono quando i loro interessi sono relativamente nuovi e non
            dispongono di canali sperimentati attraverso i quali manifestarsi, o quando i
                policy makers hanno ripetutamente dimostrato di eludere le loro
            esigenze e trascurare le loro preferenze[2]. I gruppi non-associativi sono invece privi di organizzazione stabile e
            vengono dunque caratterizzati da un’attività intermittente; si basano sull’etnia, sulla
            religione, sulla parentela[3]. Ai gruppi istituzionali si può appartenere soltanto entrando a far parte di
            una determinata istituzione; pur avendo scopi istituzionali diversi dall’articolazione
            di specifici interessi, finiscono per utilizzare la propria organizzazione anche a tal
            fine e aumentano di peso e rilevanza a mano a mano che il sistema politico si
                burocratizza. Infine, i gruppi associativi, dichiaratamente specializzati
            nell’articolazione di specifici interessi – economici, sociali, culturali – originano
            dal consolidarsi di processi di modernizzazione, diversificazione e frammentazione
            sociale e tendono ad organizzarsi per auto-proteggersi ed auto-promuoversi. 
Altrettanto rilevanti sono alcune
            classificazioni dicotomiche successive, le quali hanno preferito soffermarsi sulla
            natura degli interessi rappresentati e, di conseguenza, degli scopi perseguiti [Berry
            1977]. La più citata tra queste è probabilmente quella di Salisbury [1975], il quale
            distingueva tra gruppi sezionali (special interest groups) e gruppi
            promozionali o per una causa (public interest groups), ovvero
            organizzazioni il cui obiettivo precipuo – se non esclusivo – è quello di rivendicare
            particolari preferenze di policy: i primi riflettono interessi
            sociali di tipo prettamente economico e rappresentano individui/imprese che aderiscono
            all’organizzazione in quanto condividono una qualche specifica occupazione o un qualche
            determinato settore produttivo[4]; i secondi, invece, sono costituiti da organizzazioni volontarie i cui
            aderenti non sono tali in ragione della propria classe occupazionale, ma piuttosto
            condividono una qualsiasi aspirazione che da questa prescinde[5]. 
Prendendo le mosse da tale
            distinzione, sono tuttavia numerosi gli studiosi che hanno preferito andare oltre la
            semplice dicotomia evidenziata da Salisbury. Ad esempio, Von Beyme [1998] ipotizzò la
            classificazione dei gruppi di interesse in quattro categorie: gruppi di classe (nella
            dualistica situazione in cui forti organizzazioni di lavoratori, sia pubblici che
            privati, si contrappongono alle organizzazioni ed associazioni a tutela del capitale e
            dei datori di lavoro); status groups (suddivisi a loro volta in
            nove campi, a proposito del settore di policy di cui si occupano);
            associazioni politiche territoriali (che in un paese federale come quello tedesco,
            oggetto della sua ricerca, giocano un ruolo particolarmente importante); gruppi
            promozionali e di pubblico interesse, nonché nuovi movimenti sociali (le cui
            rivendicazioni riguardano principalmente temi non materiali ma etici e di solidarietà sociale)[6]. 
Dal canto suo, Mattina [2010, 15-19]
            ha recentemente proposto di distinguere fra gruppi economici e sezionali (nei quali
            rientrano imprese, singole e associate, gruppi organizzati su base occupazionale,
            associazioni professionali come quelle dei commercialisti, degli insegnanti, dei
            dipendenti pubblici, ecc.); gruppi istituzionali (comprensivi di enti locali, chiesa, università[7]); gruppi per una causa o promozionali, categoria inclusiva – a sua volta –
            di gruppi d’interesse pubblico (ambientalisti, consumatori), gruppi identitari (etnici,
            per la parità di genere e anziani) e gruppi localistici
                o Nimby (contro le grandi infrastrutture). 
In uno studio sul caso americano,
            Schlozman [2010, 432-440] muove invece da un elenco di tredici settori tematici, dai
            quali si ramifica il pressure system federale, derivandone sei
            macro-categorie: economic organizations (comprensive di
            associazioni imprenditoriali, imprese, banche, assicurazioni, finanza; ma anche di
            università, ospedali, case di cura singole o associate; anche gli agricoltori rientrano
            in tale categoria); labour unions e altre
            associazioni su base occupazionale-professionale (sindacati dei lavoratori, professioni,
            ecc.); identity groups (religiosi, femministi, etnici, anziani);
                public interest groups (ambientalisti, consumatori, per i
            diritti civili, riformisti, conservatori); state and local
                governments (municipalità, contee, authorities);
                other organizations (governi stranieri,
                corporations, ecc.). Per ciascuna di esse propone ulteriori
            differenziazioni, arrivando ad individuarne novantotto, utili a cogliere le diversità e
            la moltitudine di gruppi che, con peso e modalità varie, si attivano e si confrontano
            per ottenere qualche risultato in termini di policy. 
Con (molta)
            maggiore parsimonia, Binderkrantz [2012, 120] ha infine individuato quelle che lei
            stessa definisce reasonable categories, le quali, proprio in virtù
            del loro numero limitato, sarebbero funzionali a cogliere gli aspetti distintivi dei
            vari insiemi di gruppi. Nel dettaglio, l’autrice distingue dunque tra: a)
                labour unions (sindacati dei lavoratori); b) business
                groups (categorie economiche tradizionali); c) groups of
                insititutions and authorities (più recenti e legati ai servizi pubblici
            forniti dalle public utilities); d) other sectional
                groups (associazioni di rappresentanza presenti in specifici settori
            economico-produttivi o servizi professionali; e) public interest
                groups (gruppi i quali si pongono obiettivi – per così dire –
            universali). 
Come risulta piuttosto evidente da
            tutto ciò che è stato sin qui sommariamente ricordato, tuttavia, ciascuna
            classificazione, di per sé stessa, presenta limiti e problematiche: soprattutto, può non
            essere così immediato ricondurre l’estrema varietà di casi empirici a categorie discrete
            e mutuamente esclusive. Alcuni gruppi di interesse, infatti, non sono indubitabilmente
            riducibili ad una categoria piuttosto che ad un’altra. A tal proposito, appare dunque
            più plausibile ipotizzare la differenziazione tra caso e caso
            sulla base di considerazioni di carattere continuo, piuttosto che discreto, così da
            poter apprezzare appieno l’unicità di ciascuno di questi rispetto ai poli del
                continuum (o dei continua) che si
            ritengono dirimenti nel cogliere gli aspetti principali del complessivo universo dei
            gruppi di interesse. 

2. Un nuovo
            approccio classificatorio: il concetto di «business idea» applicato ai gruppi di
            interesse 



Dalla sintetica rassegna della
            letteratura sopra ricordata, un aspetto pare potersi fissare con estrema chiarezza: il
            criterio principale col quale si è solitamente cercato di classificare i gruppi di
            interesse ha a che fare con la natura degli obiettivi attorno ai quali quegli stessi
            gruppi si costituiscono. 
Questa impostazione, tuttavia,
            appare criticabile da almeno due punti di vista: in primo luogo, non è sempre così
            semplice ed immediato individuare quegli obiettivi. Si prendano ad esempio le
            associazioni dei consumatori: se è vero che ciascuna di esse ha la tutela del
            consumatore come interesse fondante, è altrettanto vero che tale principio può essere
            declinato in molti modi. Non è infatti infrequente che differenti associazioni – pur
            rivolgendo la loro attenzione ad una pluralità di questioni riconducibili ad un gran
            numero di distinti policy fields – siano maggiormente propense ad
            intervenire in un determinato ambito di policy piuttosto che in un
            altro [Pritoni 2013]: vi sono quindi organizzazioni la cui expertise
            principale risiede nella consulenza finanziaria; altre che fanno
            dell’assistenza ai malati cronici il fulcro della loro mission
            organizzativa; altre ancora che hanno nell’azione legale il proprio punto di
            forza; e così via. Vanno dunque tutte considerate assimilabili a ciò che Salisbury
            [1975] individuava quali public interest groups, in ragione del
            generico fine di tutela del consumatore che le accomuna? Oppure il fatto che – tra le
            varie questioni di cui si occupano – prediligano alcuni ambiti di intervento rispetto ad
            altri, deve spingerci a considerarle difformi tra loro? Detto altrimenti: l’interesse
            condiviso dagli associati è la tutela del consumatore o l’assistenza/consulenza in un
            determinato policy field piuttosto che in un altro? 
Dacché una risposta aprioristica a
            tale quesito è teoricamente (e logicamente) impossibile, risulta
            per lo meno contraddittorio – se non apertamente fuorviante – fondare il criterio di
            differenziazione tra gruppo e gruppo sulla natura dell’interesse rivendicato. Anche
            perché, ed è questa la seconda ragione per la quale tale impostazione non appare del
            tutto convincente, non è affatto detto che l’interesse attorno al quale si struttura
            l’organizzazione, ancorché chiaramente individuabile, non risulti soggetto a mutamenti e
            trasformazioni, anche radicali, anche frequenti. Si prendano questa volta ad esempio le
            grandi confederazioni sindacali: esiste infatti un’ampia letteratura all’interno della
            quale ci si domanda se l’obiettivo principale delle stesse sia ancora la difesa dei
            lavoratori dipendenti e non, invece, la compartecipazione all’individuazione della linea
            di politica economica e sociale del paese [Cella e Treu 1996; 2009; Boeri, Brugiavini e
            Calmfors 2002]. In altri termini, non sono pochi gli studiosi che hanno ipotizzato la
            mutazione dei grandi sindacati confederali in qualcosa di molto simile ad un vero e
            proprio partito politico, il cui ruolo dunque prescinderebbe dalle tradizionali materie
            sindacali (mercato del lavoro, previdenza, politiche salariali, ecc.). 
Se, come si ritiene qui,
            l’individuazione dell’interesse predominante non è così semplice,
            né così immediata, si deve conseguentemente scegliere una strada differente: tale
            strada, così come già fatto in relazione alla classificazione dei partiti politici[8], ha a che fare con la dimensione organizzativa. Tanto i gruppi di interesse
            quanto i partiti politici, infatti, sono caratterizzati da una determinata struttura
            organizzativa, da determinate risorse, determinate logiche d’azione, determinate
            identità e culture organizzative. A differenza della natura dell’interesse
            rappresentato, tali caratteristiche sono non soltanto empiricamente individuabili (e
            misurabili), ma anche difficilmente modificabili, per lo meno nel breve periodo: il
            concetto di vischiosità del disegno organizzativo, così come quello
            di path dependency rispetto alle configurazioni organizzative
            precedenti, infatti, è piuttosto condiviso all’interno della letteratura specializzata
            [Panebianco 1982; Zan 1992], e pare potersi applicare anche ai gruppi di interesse
            [Lanzalaco 1990].
        
Classificare i gruppi di interesse
            in ragione della rispettiva struttura organizzativa e delle risorse che sono in grado di
            utilizzare appare dunque più convincente che non operare la medesima classificazione in
            funzione della natura dell’interesse perseguito. D’altronde, un primo tentativo, in tal
            senso, è già stato compiuto: quando hanno iniziato il loro progetto sull’Organizzazione
            degli Interessi Economici (Organization of Business Interests: Obi) nei primi anni ’80,
            Philippe C. Schmitter e Wolfgang Streeck [1999] hanno infatti sostenuto come
                tutte le associazioni imprenditoriali (le quali costituiscono
            l’oggetto empirico della loro ricerca) siano contraddistinte da
            quattro logiche organizzative, accoppiate a due a due: da un lato, ciascuna
            organizzazione deve fronteggiare il dilemma tra la logica dell’influenza (rispetto ai
                policy makers) e la logica della membership
            (in relazione ai propri associati); dall’altro, la stessa scelta va compiuta
            tra la logica dell’implementazione effettiva (effective
                implementation: razionalità amministrativa di tipo economico) e la logica
            della formazione dell’obiettivo (goal formation: razionalità
            amministrativa di tipo politico). A seconda della maggiore o minore vicinanza all’una o
            all’altra delle quattro suddette logiche, i differenti casi empirici verrebbero inoltre
            assimilati a distinti tipi di attori organizzativi: i gruppi che prediligono la logica
            della membership a quella dell’influenza e la logica
            dell’implementazione effettiva a quella della formazione dell’obiettivo sarebbero simili
            alle imprese che operano in condizioni di mercato; i gruppi che optano per la logica
            dell’implementazione effettiva e per quella dell’influenza vengono invece assimilati ai
            governi; i gruppi i quali, al contrario, si strutturano intorno alla logica della
            formazione dell’obiettivo e a quella della membership approssimano
            la struttura organizzativa propria di un club; i gruppi i quali, infine, si organizzano
            in riferimento alla logica dell’influenza e a quella della formazione dell’obiettivo
            ricalcherebbero gran parte della struttura organizzativa propria dei movimenti sociali
                [ibidem, 21]. 
Per quanto il complessivo impianto
            analitico proposto da Schmitter e Streeck suoni piuttosto convincente, nondimeno esso
            risente di alcune importanti lacune: innanzitutto, gli autori restringono il campo delle
            loro speculazioni teoriche ai soli gruppi di interesse economico; molto più interessante
            è invece ampliare tale ambito di indagine al complessivo
            universo dei gruppi di interesse empiricamente analizzabili[9]. In secondo luogo – e soprattutto – la struttura organizzativa (e le risorse
            a questa connesse) che scaturisce dall’interrelazione tra le quattro logiche ipotizzate
            pare meglio comprensibile se la si riconduce a dimensioni e dinamiche esogene rispetto
            al gruppo di interesse. A tal proposito, si faccia ad esempio riferimento alla seguente
            citazione – tratta da Normann [1979, 43] – circa il concetto di business
                idea: 
All’interno del concetto di ‘business idea’
                esistono numerosi fattori endogeni ed esogeni in consonanza reciproca. Questi
                fattori sono intessuti in un disegno complesso e formano un sistema per la dominanza
                (del proprio segmento di mercato). Un modo di individuare una struttura in questo
                disegno è identificare il grado di consonanza fra un segmento di mercato, il
                prodotto che l’impresa offre, l’organizzazione interna ed il sistema di controllo.
            


Ora si sostituisca il termine
            «impresa» con «gruppo di interesse», il termine «segmento di mercato» con «segmento
            della rappresentanza» ed il termine «prodotto» con «mission o
            funzione organizzativa»: così facendo, si può ugualmente ipotizzare come, affinché un
            gruppo di interesse sia in grado di portare efficacemente a termine i propri scopi –
            qualsiasi essi siano – vi deve essere consonanza tra le caratteristiche del segmento
            della rappresentanza occupato, il tipo di mission organizzativa
            prevalente e le peculiarità della struttura e delle risorse organizzative tramite le
            quali quella medesima organizzazione persegue il suddetto scopo. In altri termini,
            ciascun gruppo di interesse interagisce con il proprio ambiente e le condizioni della
            sua sopravvivenza e del suo successo si trovano nella realizzazione di un equilibrio
            favorevole tra quelle stesse interrelazioni ed il mondo circostante; questo equilibrio
            può essere raggiunto soltanto attraverso la consonanza tra il segmento di ambiente
            esterno prescelto (o segmento della rappresentanza),
            il tipo di servizio offerto (la mission
            organizzativa prevalente) e le modalità attraverso le quali quello stesso servizio viene
            prodotto (la struttura e le risorse dell’organizzazione). Quali che siano le logiche
            organizzative che effettivamente regolano il funzionamento interno di un qualsiasi
            gruppo di interesse, esse non vengono dunque fissate sulla base di motivazioni
            esclusivamente endogene a quello; dipendono invece fortemente dalle peculiarità
            dell’ambiente esterno in cui esso opera. Per poter classificare i gruppi in funzione
            della loro struttura organizzativa, di conseguenza, è preliminarmente necessario fare un
            passo indietro, interrogandosi circa le caratteristiche dei rispettivi segmenti della
            rappresentanza. 
2.1. Il
                segmento della rappresentanza 



Un’impresa prospera se
                incrementa il numero dei propri clienti; un partito politico se viene votato da una
                quota crescente di elettori; un gruppo di interesse se aumenta il numero dei suoi
                associati. Posto come l’obiettivo di ciascun attore organizzativo razionale sia
                quello che Normann [1979, 37] definisce «dominanza del proprio segmento di mercato»,
                ne consegue come tanto le imprese, quanto i partiti politici, quanto, infine, i
                gruppi di interesse, sceglieranno sia il bene da produrre, sia le modalità con cui
                produrlo, così da massimizzare le possibilità di conseguire quel medesimo fine
                primario. 
Da questo punto di vista, è
                piuttosto noto come un compito fondamentale per ciascuna impresa in qualsiasi
                mercato sia il cosiddetto targeting: si tratta,
                sostanzialmente, di analizzare le caratteristiche fondamentali del pubblico al quale
                si vuole proporre il proprio prodotto, così da confezionarlo per raggiungere la
                massima consonanza possibile tra le caratteristiche dello stesso e le preferenze di
                quel medesimo pubblico [Kotler et al. 2006]. Lo stesso fanno i
                partiti politici, attraverso ciò che è stato definito marketing
                    elettorale: in quella che, in Italia forse più che altrove, ha
                assunto le sembianze di una vera e propria «campagna elettorale permanente»
                [Bendicenti 2006], sono infatti sempre più numerosi gli attori che affidano la
                definizione della loro linea politica – tanto in riferimento ai tratti ideologici
                generali, quanto rispetto a ben specifiche politiche pubbliche – all’analisi dei
                sondaggi demoscopici [Corbetta e Gasperoni 2007; Reda 2011].
                In altri termini, con l’allentamento delle identificazioni di partito – sempre più
                evidente negli ultimi decenni [Inglehart 1977; Kriesi 1998; Bellucci e Segatti 2010]
                – la volatilità elettorale è molto aumentata [Bartolini e D’Alimonte 1995;
                D’Alimonte e Bartolini 1997; 2002; D’Alimonte e Chiaramonte 2007; 2010; Itanes 2001;
                2006; 2008], e dunque determinante risulta la rapidità con la quale ciascun partito
                è in grado di interpretare i mutevoli umori popolari. Di conseguenza, gli strumenti
                che permettono di interpretare quei medesimi umori hanno incrementato la loro
                importanza, e così i partiti che meglio sono in grado di sfruttarli. 
Lo stesso schema,
                    mutatis mutandis, appare applicabile al complessivo
                universo dei gruppi di interesse: tanto quanto le imprese e i partiti politici,
                infatti, i gruppi hanno un interest domain col quale
                confrontarsi. Per le imprese, tale domain è costituito dai
                potenziali clienti che popolano un determinato segmento di mercato e dai concorrenti
                che quel medesimo segmento presidiano; per i partiti politici, gli stessi ruoli sono
                ricoperti dagli elettori e dagli altri partiti presenti sul mercato elettorale;
                    del domain presidiato dai gruppi di interesse, infine,
                fanno parte tanto gli aderenti/associati al gruppo – sia effettivi che potenziali –
                quanto le associazioni concorrenti, ove presenti. È dunque dall’analisi di tale
                    interest domain che si deve partire, laddove si voglia
                interpretare correttamente tanto la mission organizzativa
                prevalente, quanto la struttura e le risorse organizzative per intraprenderla, di
                ciascun gruppo di interesse. 
Per fare ciò, ipotizzo che le
                dimensioni fondamentali siano due. Prima di tutto, la competitività
                del segmento della rappresentanza occupato dal gruppo di interesse in
                analisi: quanti sono i gruppi alternativi che offrono rappresentanza a quella
                determinata membership potenziale? È del tutto evidente come un
                gruppo che detenga il monopolio (o il quasi-monopolio) della rappresentanza in
                relazione ad una determinata membership potenziale abbia
                obiettivi e, soprattutto, logiche di azione differenti rispetto ad un gruppo che è
                costantemente sfidato da competitori del tutto analoghi in quanto a scopi e
                    target di riferimento. In seconda battuta, appare assai
                rilevante tenere in debita considerazione ciò che più di tutto connota quella
                medesima membership, ovvero la natura delle preferenze che
                questa stessa esprime: sono di tipo strumentale o espressivo?
                O anche, detto altrimenti: cosa spinge i potenziali
                associati ad abbracciare il gruppo di interesse analizzato? L’aspettativa che da
                tale adesione si possano ricavare beni e servizi – tanto individuali quanto
                collettivi – di tipo materiale, oppure la necessità di esprimere la propria
                partecipazione ad un insieme di credenze e valori di natura immateriale? Di nuovo,
                il fatto che l’adesione sia del primo o del secondo tipo fa una grande differenza
                rispetto alla mission organizzativa prevalente e – a cascata –
                alla struttura e risorse organizzative propedeutiche a quella. 
Le due dimensioni testé
                descritte – la prima quantitativa, la seconda qualitativa – possono essere riferite
                a qualsiasi ambito della rappresentanza degli interessi; allo stesso tempo,
                individuano i criteri principali tramite i quali distinguere tra gruppo e gruppo:
                rappresentano, in altri termini, i due continua con cui è
                possibile proporre i quattro idealtipi di segmento di mercato i quali, a loro volta,
                influenzano la scelta della mission organizzativa prevalente e
                – di conseguenza – della struttura e delle risorse organizzative attraverso le quali
                perseguirla, da parte di qualsiasi gruppo di interesse empiricamente analizzabile.
                Sarà quindi possibile individuare un primo caso idealtipico in cui una bassa
                competitività si accompagna ad una forma di rappresentanza fondata sull’adesione
                strumentale; un secondo caso in cui la medesima forma di adesione si combina con una
                forte competitività; un terzo caso in cui quella stessa forte competitività
                caratterizza un segmento di mercato in cui la rappresentanza è fondata sull’adesione
                espressiva; un quarto caso in cui quella medesima adesione espressiva
                contraddistingue un segmento di mercato in cui la competitività è limitata, se non
                inesistente. 

2.2. La
                «mission» organizzativa prevalente 



Nel paragrafo precedente si è
                sostenuto, spero convincentemente, che la relazione sussistente tra l’impresa ed il
                segmento di mercato che essa stessa occupa è del tutto assimilabile a quella che
                intercorre tra il gruppo di interesse e il proprio segmento della rappresentanza.
                Gli associati (sia effettivi che potenziali) del gruppo sono infatti i clienti
                dell’impresa, dacché i primi, tanto quanto i secondi, possono intraprendere
                strategie di voice e/o di
                    exit [Hirschman 1970] allorquando non siano più soddisfatti
                dell’operare dell’organizzazione di cui fanno parte, o più semplicemente scelgano di
                rimanerne al di fuori nel momento in cui ancora non ne facciano parte[10]. Del tutto similarmente, è possibile ipotizzare il parallelismo tra ciò
                che l’impresa produce per occupare il proprio segmento di mercato e le attività che
                il gruppo di interesse intraprende per mantenere – o ampliare – la propria
                    membership di riferimento. 
La classificazione delle
                funzioni organizzative proprie di ciascun gruppo di interesse è molto meno scontata
                di quanto non ci si potrebbe attendere a prima vista: tutti gli studiosi che hanno
                affrontato dal punto di vista empirico l’analisi delle iniziative in cui ciascun
                gruppo è coinvolto, attraverso i suoi eletti e/o funzionari, ne hanno infatti
                riconosciuta l’estrema varietà [Zan 1992]. È d’altronde molto difficile, se non
                impossibile, imbattersi in gruppi di interesse le cui attività non siano anche
                grandemente differenziate: spesso, infatti, la medesima organizzazione: a)
                partecipa ad audizioni parlamentari e regionali; b)
                viene invitata a tavoli tecnici nazionali e locali; c)
                pubblica comunicati stampa, analisi e dossier; d)
                promuove convegni, conferenze e, più in generale, occasioni di confronto
                con gli altri appartenenti al proprio policy field, nonché con
                i policy makers; e) indice scioperi, manifestazioni pubbliche,
                petizioni; f) ricorre alla giustizia amministrativa o ordinaria
                in assistenza ai propri associati; g) si fa carico di erogare
                una molteplicità di servizi, dalla consulenza legale a quella fiscale, fino alla
                selezione del personale o alla gestione del web hosting, agli
                aderenti che ne fanno richiesta; h) investe finanziariamente,
                proponendo iniziative produttive e commerciali, in parte per conto proprio, in parte
                insieme ad alcuni dei suoi associati, in parte ancora con altri gruppi di interesse
                o altri interlocutori esterni [ibidem, 58]. E l’elenco potrebbe
                proseguire ancora a lungo. 
Una classificazione piuttosto
                nota delle funzioni proprie dei gruppi di interesse è quella di Stefano Zan [1992],
                il quale individuava una funzione di rappresentanza degli interessi, una
                funzione di erogazione dei servizi ed una funzione di
                promozione di politiche economiche. La prima, scomponibile lungo tre dimensioni
                fondamentali – identificazione degli interessi, ricerca di legittimazione e di
                condizioni favorevoli per i propri associati – costituisce la ragione stessa
                dell’esistenza di ciascun gruppo di interesse, nonché il motivo originario e
                principale della sua fondazione. La seconda consiste invece nel rispondere a
                necessità specifiche dei propri aderenti attraverso attività di consulenza e
                assistenza non monopolistiche (nel senso che potrebbero essere erogate anche al di
                fuori del gruppo stesso)[11]. La terza, infine, si sostanzia nella trasformazione del gruppo di
                interesse in un vero e proprio elemento promotore di una politica economica volta a
                modificare, nel concreto, le modalità di svolgimento del lavoro dei propri associati
                    [ibidem, 59-69]. 
Anche Schmitter e Streeck
                [1999], nel già citato progetto Obi, hanno prodotto una assai nota classificazione
                delle principali funzioni proprie dei gruppi di interesse (economico). Per amore di
                precisione, essendo basata su due criteri tra loro interagenti, quella dei due
                studiosi è però più una tipologia che una classificazione, per di più individuante i
                «beni» che il gruppo di interesse eroga ai propri aderenti, piuttosto che le
                «funzioni» dallo stesso intraprese. Nel dettaglio, i gruppi (economici) simili alle
                imprese tendono a specializzarsi nell’erogazione di beni selettivi; quelli più
                vicini ai governi producono invece beni monopolistici o autoritativi; quelli i
                quali, al contrario, approssimano la struttura organizzativa di un club sono portati
                alla produzione di beni solidaristici; infine, quelli più prossimi
                ai movimenti sociali hanno quale funzione prevalente la
                produzione di beni pubblici. Ciò che è importante fissare è che è assai probabile
                che ciascun gruppo di interesse (economico) produca – anche se, chiaramente, in
                misura variabile – tutti e quattro i beni individuati da Schmitter e Streeck;
                tuttavia, la misura in cui ciascun caso empirico combina la predilezione per l’una o
                l’altra logica di funzionamento influenza (se non, addirittura, determina) quella
                stessa variabilità. 
Sia la proposta di Zan [1992],
                sia quella di Schmitter e Streeck [1999], originando da una prospettiva
                teorico-analitica (parzialmente) differente da quella qui utilizzata e rivolgendosi
                ad una platea di casi empirici più ristretta di quella a cui guarda il modello
                analitico-concettuale qui proposto[12], mal si prestano a venire applicate alle quattro situazioni idealtipiche
                tratteggiate nel paragrafo precedente. D’altronde, una volta che si postula come i
                criteri fondamentali per descrivere il segmento della rappresentanza in cui opera
                ciascun gruppo di interesse siano il grado di competitività dello stesso e il fatto
                che, al suo interno, le preferenze siano espresse in termini strumentali ovvero
                espressivi, è proprio a partire da questi stessi criteri che si debbono individuare
                le funzioni organizzative prevalenti dei gruppi. 
Sul punto, seguirò l’ordine
                proposto in precedenza: la distinzione principale tra i gruppi che detengono il
                monopolio (o il quasi-monopolio) della rappresentanza in un determinato settore, e i
                gruppi che non possono vantare tale monopolio, attiene alla dimensione della
                specializzazione/differenziazione. I gruppi monopolisti fronteggiano certamente un
                rischio di exit (molto) inferiore rispetto a quelli, per così
                dire, «tra loro in concorrenza»; tuttavia, tale rischio è nullo soltanto per tutte
                quelle associazioni cui si aderisce obbligatoriamente. In altri termini, anche i
                gruppi monopolisti (de facto, non soltanto de
                    iure) o quasi-monopolisti, in misura crescente nel passaggio dai
                primi ai secondi, devono preoccuparsi di risultare efficaci nei confronti della
                propria membership, sia effettiva che
                potenziale. Per farlo, la strada maestra è quella della
                specializzazione: in quanto punto di riferimento di una comunità piuttosto omogenea,
                tali gruppi sono dunque fortemente incentivati a specializzarsi nei beni e servizi
                cui quella medesima comunità attribuisce maggiore rilevanza. Al contrario, i gruppi
                di interesse per i quali il rischio di exit è maggiore devono
                continuativamente convincere i propri aderenti – sia effettivi che potenziali – di
                essere più appealing rispetto ai propri competitori. Per farlo,
                devono dunque distinguersi da questi ultimi, puntando su una qualche forma di
                differenziazione: rispetto ai costi dell’adesione; rispetto alla quantità (intesa
                come varietà) dei beni e servizi offerti; rispetto alla loro qualità (intesa come
                natura). In altri termini, devono rendersi immediatamente
                    riconoscibili per un qualche rispetto, giustificando così
                una scelta premiante da parte degli aderenti potenziali. 
La seconda dimensione
                precedentemente ipotizzata come dirimente, nell’analisi delle caratteristiche
                proprie di ciascun segmento di mercato, ha a che fare con la
                strumentalità/espressività delle motivazioni all’adesione. Di nuovo, che tale
                adesione sia strumentale o espressiva fa una grande differenza rispetto alla
                    mission organizzativa prevalente: nel primo caso, infatti,
                i beni prodotti devono essere – in una qualche misura – di tipo materiale; nel
                secondo caso, al contrario, quei beni saranno di natura immateriale o, per così
                dire, valoriale[13]. 
Sulla base di quanto sin qui
                argomentato, un segmento della rappresentanza caratterizzato da scarsa (o nulla)
                concorrenza e dalla preminenza dell’adesione strumentale rispetto a quella
                espressiva dà origine a gruppi di interesse la cui mission
                organizzativa prevalente è la protezione della comunità di riferimento
                    (mission la quale, a sua volta, si sostanzia nel rilascio
                di certificazioni e licenze, nel controllo sui prezzi e sulla competizione, nella
                promozione di accordi salariali, nella rivendicazione di policies
                di tipo micro-settoriale, ecc.); un segmento della rappresentanza
                altrettanto scarsamente concorrenziale, ma al cui interno l’adesione espressiva fa
                premio su quella strumentale, è popolato da gruppi di interesse la cui
                    mission organizzativa prevalente è la produzione di beni
                partecipativi (quali l’organizzazione di attività ricreative
                e sociali, di assemblee e momenti di confronto interno, ecc.); un segmento della
                rappresentanza le cui caratteristiche sono una forte concorrenza ed un’adesione
                soprattutto strumentale, al contrario, è associato alla presenza di gruppi di
                interesse la cui mission organizzativa prevalente consiste
                nell’erogazione di servizi individuali (quali l’offerta di credito, assicurazione e
                consulenza legale e/o fiscale, l’organizzazione di eventi specifici, ecc.); un
                segmento della rappresentanza denotato da forte concorrenza e preminenza
                dell’adesione espressiva su quella strumentale, infine, conduce all’individuazione
                di gruppi di interesse la cui mission organizzativa prevalente
                si sostanzia nella promozione di beni collettivi ideologicamente connotati (quali,
                soprattutto, forme di rappresentanza presso organi politici e/o amministrativi). 
Detto altrimenti: gruppi di
                interesse che monopolizzano (o quasi) uno specifico settore della rappresentanza e
                ai quali si aderisce principalmente sulla base di motivazioni di tipo strumentale si
                specializzano nella protezione della comunità di riferimento attraverso la difesa
                corporativa di determinate istanze (materiali) particolari; similmente, gruppi di
                interesse che monopolizzano (o quasi) un qualche settore della rappresentanza e ai
                quali si aderisce soprattutto in ragione di motivazioni espressive si specializzano
                nella produzione di beni partecipativi attraverso la
                    coltivazione di una determinata identità comune a tutti i
                membri; al contrario, gruppi di interesse che popolano un segmento della
                rappresentanza altamente concorrenziale e ai quali si decide di aderire soprattutto
                strumentalmente erogano una grande varietà di servizi (materiali) individuali, così
                differenziando la loro attività dal lato della quantità; infine, gruppi di interesse
                che occupano un segmento della rappresentanza altrettanto concorrenziale, ma ai
                quali si aderisce principalmente sulla base di motivazioni espressive, promuovono
                beni collettivi ideologicamente connotati, in tal modo differenziando la propria
                attività dal lato della qualità (intesa come natura). A mano a
                mano che il segmento della rappresentanza diventa più concorrenziale, insomma,
                aumenta la differenziazione dei beni offerti dal gruppo e, di converso, diminuisce
                l’omogeneità dei fruitori di quegli stessi beni, e viceversa; allo stesso modo, a
                mano a mano che le motivazioni all’adesione perdono di
                strumentalità, la natura di quei medesimi beni muta: da
                prevalentemente (se non quasi esclusivamente) materiale diventa prevalentemente
                immateriale, e viceversa. 

2.3. La
                struttura e le risorse organizzative 



Come si è già più volte
                ricordato, un gruppo di interesse sviluppa una business idea
                «vincente» se e solo se raggiunge la massima consonanza possibile tra le
                caratteristiche principali del segmento della rappresentanza che occupa, della
                propria mission organizzativa prevalente, della struttura e
                delle risorse organizzative tramite le quali intraprende quella medesima
                    mission. Se, nel paragrafo precedente, mi sono occupato del
                rapporto tra le prime due componenti di questa triade, in questo paragrafo mi
                soffermerò sulla terza. 
Innanzitutto, occorre premettere
                come i criteri per l’analisi di una struttura organizzativa complessa siano
                pressoché infiniti: diversi studiosi l’hanno infatti condotta dal punto di vista
                delle funzioni [Chandler 1962], altri rispetto al tipo di tecnologia [Woodward 1965]
                e al grado di integrazione ed interdipendenza tra le sue componenti [Emerson 1962;
                Crozier 1975], altri ancora – soffermando la loro attenzione sull’elemento umano –
                hanno distinto tra strutture fortemente gerarchiche ed altre maggiormente
                democratiche [Boulding 1964; Barnard 1970]. Non essendo certamente questa la sede
                per ricordare tutti i vantaggi e gli svantaggi che ciascuna di tali prospettive
                comporta, mi limiterò ad individuare le dimensioni di analisi utili a cogliere la
                necessaria consonanza tra i tre aspetti precedentemente elencati (segmento della
                rappresentanza; mission organizzativa prevalente; struttura e
                risorse organizzative). Come si è detto, la competitività del segmento della
                rappresentanza influenza il grado di specializzazione/differenziazione di ciò che il
                gruppo di interesse produce: i gruppi monopolisti (o
                quasi-monopolisti) tendono a specializzarsi, laddove quelli in concorrenza tendono a
                differenziarsi. Conseguentemente, la prima dimensione d’analisi organizzativa
                riguarderà il grado di differenziazione funzionale degli uffici in cui è possibile
                scomporre l’intero personale di staff del gruppo, secondo l’ipotesi che i gruppi
                monopolisti sono meno differenziati di quelli la cui rappresentatività è inferiore,
                mentre la seconda dimensione d’analisi organizzativa avrà
                invece a che fare con la natura – settoriale o territoriale – che connota le
                strutture intermedie interne al gruppo, secondo l’ipotesi che i gruppi monopolisti,
                proprio in ragione della già citata specializzazione, siano contraddistinti da
                livelli intermedi di tipo territoriale, laddove quelli in concorrenza vengano
                denotati da livelli intermedi di tipo settoriale. 
Si è secondariamente sostenuto
                come l’adesione strumentale conduca alla produzione di beni materiali, laddove
                quella espressiva incentivi quella di beni immateriali. Questa stessa logica è
                parallelamente riscontrabile a livello di struttura organizzativa: i gruppi a cui si
                aderisce strumentalmente sono contraddistinti dalla prevalenza di funzionari
                stipendiati rispetto ai collaboratori volontari, mentre l’opposto vale per i gruppi
                a cui si aderisce seguendo motivazioni di tipo espressivo. La ragione è presto
                detta: quando l’adesione al gruppo è (prevalentemente) espressiva, ciò significa che
                essa si fonda (soprattutto) sulla condivisione della più o meno complessa struttura
                di credenze e valori che quel medesimo gruppo incarna/professa; lo stesso vale per
                la vera e propria collaborazione: se è vero che il costo di collaborare è superiore
                a quello di aderire, ciò semplicemente significa che i collaboratori volontari si
                sentono maggiormente gratificati, rispetto agli aderenti, dal sentirsi parte di
                quella medesima struttura di credenze e valori. Al contrario, nei gruppi a cui si
                aderisce strumentalmente, quanto appena sostenuto non avrebbe molto senso: in questo
                secondo caso, infatti, tanto gli aderenti quanto i collaboratori sono guidati
                dall’attesa di una contropartita ben precisa, identificabile nei beni organizzativi
                prodotti per l’aderente – di qualsiasi natura essi siano – e nell’elargizione di uno
                stipendio per i funzionari. 
Su queste basi, il gruppo di
                interesse la cui mission organizzativa prevalente è la
                protezione della comunità di riferimento (segmento della rappresentanza
                caratterizzato da monopolio e adesione strumentale) sviluppa una struttura
                fortemente specializzata, all’interno della quale i livelli intermedi sono di tipo
                territoriale e i funzionari stipendiati sono in maggioranza rispetto ai
                collaboratori volontari; in secondo luogo, il gruppo la cui mission
                organizzativa prevalente è la produzione di beni partecipativi (segmento
                della rappresentanza contraddistinto da monopolio e adesione espressiva) si dota di
                una struttura altrettanto specializzata e connotata
                territorialmente, ma al suo interno i collaboratori volontari sono più numerosi dei
                funzionari stipendiati; al contrario, il gruppo la cui mission
                organizzativa prevalente si sostanzia nell’erogazione di servizi
                individuali (segmento della rappresentanza denotato da concorrenza e adesione
                strumentale) è caratterizzato da una struttura fortemente differenziata ed al cui
                interno i livelli organizzativi intermedi sono di tipo settoriale, nonché dalla
                prevalenza di funzionari stipendiati rispetto ai collaboratori volontari; infine, il
                gruppo la cui mission organizzativa prevalente è la promozione
                di beni collettivi ideologicamente connotati (segmento della rappresentanza di tipo
                concorrenziale ed espressivo) è contraddistinto da una struttura organizzativa
                altrettanto differenziata e articolata settorialmente, ma al suo interno i
                collaboratori volontari sono in maggior numero rispetto ai funzionari stipendiati. 
Così come la struttura
                organizzativa, anche le risorse cui ciascun gruppo può ricorrere sono fortemente
                influenzate tanto dalle caratteristiche del segmento della rappresentanza che quel
                medesimo gruppo presidia, quanto dalla natura della sua mission
                organizzativa prevalente. In letteratura, le classificazioni di tali
                risorse sono quasi altrettanto numerose che non le classificazioni dei gruppi di
                interesse. Per quanto riguarda questo lavoro, ho scelto di operare una sintesi tra
                le principali di queste [LaPalombara 1964; Cotta, della Porta e Morlino 2008;
                Pasquino 2009; Mattina 2010][14], focalizzando l’attenzione su: ampiezza della
                    membership; grado di rappresentatività; risorse
                economico-finanziarie; dotazione di
                    expertise; risorse politiche; risorse simboliche. Quali di
                queste, tuttavia, sono tipiche di alcuni tipi di gruppo di
                interesse, e quali di altri? 
Nello specifico, è del tutto
                plausibile ritenere che tra ampiezza della membership e grado
                di rappresentatività esista un rapporto di proporzionalità inversa: è del resto
                decisamente più frequente che un qualsiasi gruppo sia altamente rappresentativo di
                un segmento della rappresentanza relativamente limitato – e, dunque, caratterizzato
                da una membership (sia effettiva che potenziale) non
                particolarmente ampia – che non il contrario. Su queste basi, se è evidente
                ipotizzare come i gruppi il cui segmento della rappresentanza non
                è caratterizzato da forte competizione godano di un’alta – se non
                altissima – rappresentatività, si può supporre – a contrario –
                che i gruppi i quali popolano segmenti della rappresentanza di tipo concorrenziale
                abbiano invece una membership mediamente superiore. 
Anche per ciò che concerne
                    l’expertise, è altrettanto sensato distinguere tra tipo di
                gruppo e tipo di gruppo: nello specifico, si può ipotizzare una forte differenza tra
                organizzazioni il cui staff è in maggioranza composto da personale stipendiato, e
                organizzazioni il cui staff, al contrario, è in maggioranza composto da
                collaboratori volontari. Per quanto questi secondi possano essere appassionati e
                competenti, non fanno della partecipazione al gruppo il loro impiego principale;
                all’opposto, quando i funzionari sono stipendiati, e dunque la fonte primaria del
                loro benessere economico dipende dal lavoro che svolgono per il gruppo di interesse
                che li impiega, essi stessi fronteggiano il massimo incentivo a risultare quanto più
                possibile efficaci, efficienti e competenti, pena la (eventuale) perdita della loro
                più importante fonte di reddito. Di conseguenza, credo si possa sostenere che,
                mediamente, i gruppi di interesse per i quali l’adesione è soprattutto strumentale
                sono anche quelli dotati del maggior quantitativo di expertise. 
Infine, analoga distinzione tra
                tipo di gruppo e tipo di gruppo la si può notare in relazione alle risorse
                simboliche: pare infatti agevolmente sostenibile come i gruppi ai quali si aderisce
                in modo principalmente espressivo ne abbiano in ammontare superiore rispetto ai
                gruppi ai quali si aderisce in modo principalmente strumentale. È infatti molto più
                semplice, per un gruppo il cui fine può essere coerentemente
                identificato quale immateriale, godere di credito presso ampi
                strati della popolazione. Al contrario, nonostante molta dell’attività di
                    lobbying di qualsiasi gruppo di interesse, per così dire,
                    strumentale si sostanzi proprio nel tentativo di far
                passare il messaggio che il fine perseguito non sia in antitesi a considerazioni di
                ordine valoriale, è piuttosto difficile che tale messaggio sia recepito
                acriticamente dall’opinione pubblica, la quale, al contrario, generalmente mantiene
                un atteggiamento di cauta diffidenza – se non di aperta ostilità – nei confronti
                delle rivendicazioni portate avanti da gruppi in cui l’elemento materiale è preponderante[15]. 
Non tutte le risorse
                organizzative individuate, tuttavia, si prestano alla pratica di venir accomunate ad
                un determinato tipo di gruppo piuttosto che ad un altro. A questo proposito,
                infatti, sembra difficile poter ipotizzare come un certo idealtipo abbia maggiori
                risorse economico-finanziarie o politiche di un altro. Sembrerebbe infatti più
                intuitivo – oltre che empiricamente fondato – ipotizzare una qualche forma di
                proporzionalità tra l’ammontare delle prime e quello delle seconde, ma non tra la
                dotazione complessiva delle stesse e i vari idealtipi. Riassumendo quindi sul punto:
                le risorse organizzative principali dei gruppi monopolisti e strumentali sono la
                rappresentatività e l’expertise; le risorse organizzative
                principali dei gruppi strumentali e in concorrenza, invece, sono l’ampiezza della
                    membership e di nuovo l’expertise; le
                risorse organizzative principali dei gruppi monopolisti ed espressivi, al contrario,
                sono la rappresentatività e le risorse simboliche; le risorse organizzative
                principali dei gruppi in concorrenza ed espressivi, infine, sono l’ampiezza della
                    membership e nuovamente le risorse simboliche. 
Ricapitolando: si è in prima
                battuta sostenuto come differenti gruppi occupino segmenti della rappresentanza tra
                loro distinguibili sulla base di due fondamentali caratteristiche, e cioè il grado
                di concorrenza, sul lato dell’offerta, e la natura delle preferenze, su quello della
                domanda; si è successivamente argomentato come quelle medesime caratteristiche
                influenzino ciò che ciascun gruppo fa per sopravvivere e prosperare e, a ciò
                connesso, i mezzi attraverso i quali lo fa. A questo punto, si
                deve dunque chiudere il cerchio, presentando i quattro tipi
                ideali di gruppo di interesse che corrispondono ai quattro segmenti della
                rappresentanza idealtipici, alle conseguenti quattro funzioni organizzative
                prevalenti idealtipiche, alle relative quattro strutture e configurazioni di risorse
                organizzative idealtipiche. Il prossimo paragrafo è espressamente dedicato a tale
                compito. 


3. Modelli
            di gruppi di interesse: idealtipi e distinzione tra fase genetica ed evoluzione
            diacronica 



Prima di procedere all’illustrazione
            delle etichette terminologiche scelte per dare conto dei diversi tipi ideali di gruppo
            di interesse, ci si deve tuttavia interrogare circa la maggiore o minore possibilità che
            lo schema sin qui proposto sia effettivamente in grado di approssimare un buon numero di
            casi empirici; è in altri termini necessario che tale schema sia empiricamente utile,
            oltre che concettualmente convincente, e dunque è opportuno portare all’attenzione del
            lettore un buon numero di gruppi di interesse: i) il cui segmento
            della rappresentanza sia connotato da scarsa o alta competitività e adesione strumentale
            ovvero espressiva; ii) le cui funzioni organizzative prevalenti
            siano coerentemente individuabili tra quelle poco sopra elencate (protezione della
            comunità particolare; produzione di beni partecipativi; erogazione di servizi
            individuali; promozione di beni collettivi ideologicamente connotati) e, soprattutto,
            siano strettamente connesse alle suddette caratteristiche di ciascun segmento della
            rappresentanza; iii) le cui strutture organizzative siano più o
            meno specializzate o differenziate, più o meno articolate territorialmente o
            settorialmente, più o meno composte da funzionari stipendiati ovvero collaboratori
            volontari, in ragione della funzione organizzativa prevalente e, a questa correlata, al
            segmento della rappresentanza presidiato; iv) le cui risorse
            organizzative principali varino seguendo il pattern precedentemente
            ipotizzato. 
Andiamo con ordine. Un segmento
            della rappresentanza caratterizzato dal monopolio di un unico gruppo di interesse, al
            quale si aderisce sulla base di motivazioni principalmente (se non esclusivamente)
            strumentali, è certamente quello che contraddistingue qualsiasi ordine professionale:
            nei confronti di questi, infatti, l’adesione è obbligatoria,
            così configurando un monopolio della rappresentanza sia de iure che
                de facto, e non vi è dubbio alcuno che la membership
            di tali gruppi sia mossa da motivazioni di tipo strumentale più che
            espressivo. In secondo luogo, è altrettanto pacifico che la funzione organizzativa
            prevalente consista, in questo caso, nella protezione della propria comunità
            particolare, principalmente attraverso il rilascio di certificazioni e licenze, il
            controllo sulle tariffe professionali e sulla competizione, la rivendicazione di
                policies di tipo micro-settoriale [Pammolli, Cambini e
            Giannaccari 2007; Veneto 2007; Lirosi e Cinotti 2009; Cappello 2010; Stefanoni 2011]. In
            terzo luogo, la logica funzionale interna di tali organizzazioni risponde certamente a
            criteri di specializzazione più che di differenziazione, l’articolazione dei livelli
            intermedi è inevitabilmente di tipo territoriale e vi è forte prevalenza di funzionari
            stipendiati rispetto ai collaboratori volontari. Infine, le risorse organizzative
            principali sono sicuramente la rappresentatività (ça va sans dire)
            e l’expertise. 
Segmenti della rappresentanza
            similari a quello testé descritto paiono essere quelli popolati da gruppi di interesse
            settoriali (agricoli, della sanità, del credito[16], delle assicurazioni[17], ecc.) e istituzionali. Per quanto riguarda i primi, più ristretto il
            settore di policy, maggiore la probabilità che un solo gruppo di
            interesse rappresenti la stragrande maggioranza della membership
            potenziale; inoltre, proprio il fatto che l’adesione sia limitata dal punto
            di vista economico-produttivo esclude che essa dipenda da motivazioni di carattere
            espressivo. In seconda battuta, le poche ricerche empiriche che hanno evidenziato
            l’attività di lobbying di tali gruppi hanno mostrato modalità di
            mobilitazione e natura delle istanze sostenute assimilabili a quanto già sostenuto a
            proposito degli ordini professionali [Maino 2001; Lizzi 2002; Pritoni 2014a]. Infine, i
            più recenti studi che ne hanno messo in evidenza le caratteristiche organizzative
            principali hanno dato conto di una larga diffusione di strutture specializzate,
            articolate territorialmente e al cui interno i funzionari stipendiati sono in maggior
            numero che non i collaboratori volontari, nonché di risorse
            organizzative principalmente connesse ad un’alta rappresentatività e ad un’altrettanto
            cospicua dotazione di expertise [Lizzi 2014; Di Giulio e Toth 2014;
            Pritoni 2014b]. Anche i gruppi istituzionali, all’interno dello specifico settore della
            rappresentanza che presiedono, tendono a risultare monopolisti, principalmente sulla
            base del fatto che l’adesione a questi, se non obbligatoria de
            iure, lo è de facto (si pensi, ad esempio,
            all’Associazione Nazionale Magistrati, all’Associazione Nazionale tra i Comuni Italiani,
            all’Unione delle Province Italiane); allo stesso modo, non vi sono grandi dubbi sul
            fatto che gli associati diventino tali sulla base di motivazioni strumentali piuttosto
            che espressive. Di nuovo, anche rispetto a tali tipi di gruppo, pare ragionevole
            sostenere che la loro funzione organizzativa prevalente abbia a che fare con la
            protezione delle rispettive comunità particolari, che la loro struttura organizzativa
            sia scarsamente differenziata, territorialmente articolata e costituita in gran parte di
            funzionari stipendiati, che le risorse principali sulle quali basano la loro quotidiana
            attività siano un alto grado di rappresentatività ed una forte dotazione di
                expertise [Dallara, Pederzoli e Sapignoli 2014]. 
Un segmento della rappresentanza
            altrettanto caratterizzato dal monopolio di un unico gruppo, al quale, tuttavia, si
            tende ad aderire sulla base di motivazioni di carattere principalmente espressivo,
            sembra invece essere quello dei gruppi etnico-linguistici e religiosi: in quanto punto
            di riferimento di un’intera comunità, non soltanto è indubbio che tali gruppi detengano
            il monopolio della rappresentanza del loro rispettivo segmento sociale; essi sono
            infatti certamente anche portatori di una complessa struttura di credenze e valori cui
            gli aderenti guardano con estrema attenzione nel momento stesso in cui decidono di
            diventare tali. Secondariamente, pare potersi sostenere come la mission
            organizzativa prevalente, in tali casi, abbia soprattutto a che fare con
            l’organizzazione di attività ricreative e sociali e di assemblee e momenti di confronto
            interno, così approssimando ciò che poco sopra ho individuato con l’espressione
            «produzione di beni partecipativi». In terzo luogo, questi stessi gruppi sono in effetti
            spesso caratterizzati da specializzazione funzionale (rispetto all’identità
                professata), da strutture intermedie di tipo territoriale e
            dalla prevalenza di collaboratori volontari rispetto a
            funzionari stipendiati all’interno della struttura organizzativa. In ultimo, pare
            difficilmente contestabile individuare nella rappresentatività e nel portato simbolico
            le risorse di cui dispongono in maggiore ammontare. 
Un segmento della rappresentanza le
            cui caratteristiche principali, al contrario, sono la forte competitività, sul lato
            dell’offerta, e la natura delle preferenze di tipo strumentale, su quello della domanda,
            pare essere quello delle confederazioni imprenditoriali, del commercio e
            dell’artigianato (Confindustria, Confcommercio, Confapi, Confartigianato, Confesercenti,
            Cna, ecc.) e, per quanto possa sembrare in prima battuta paradossale, dei grandi
            sindacati confederali (Cgil, Cisl, Uil, Ugl, Cisal, Confsal). Innanzitutto, tanto le
            prime quanto i secondi non detengono alcun monopolio della rappresentanza, ma
            fronteggiano rischi di exit, da parte dei propri associati, assai importanti[18]. In secondo luogo, sia le confederazioni imprenditoriali, del commercio e
            dell’artigianato, sia i sindacati confederali sono originariamente sorti sulla base di
            considerazioni di ordine strumentale molto più che espressivo: all’interno del modello
            di relazioni industriali dominante a inizio ’900, infatti, i secondi avevano il compito
            primario – se non esclusivo – di migliorare le condizioni di lavoro dei lavoratori
            salariati, laddove le prime tentavano di rallentare il più possibile tale processo. In
            secondo luogo, la gran parte delle quotidiane attività di tali gruppi ha concretamente a
            che fare con l’assicurazione e la consulenza legale e/o fiscale dei propri associati,
            l’organizzazione di eventi specifici, l’assistenza rispetto a determinati obblighi di
            legge – per quanto riguarda le associazioni imprenditoriali, del commercio e
            dell’artigianato – e relativamente alla tutela dei diritti sindacali – per ciò che
            concerne le organizzazioni a difesa dei lavoratori. In aggiunta, pare plausibile
            sostenere come: a) la struttura organizzativa di entrambi tali tipi
            di attori socio-economici sia improntata più alla differenziazione che non alla
            specializzazione [Natali 2014]; b) l’aggregazione – per quanto
            contemperi tanto la dimensione territoriale quanto quella
            settoriale [Lanzalaco 1990; Zan 1992] – tenda a prediligere questa seconda alla
                prima; c) il personale di staff sia in larga parte composto da
            funzionari stipendiati piuttosto che da collaboratori volontari [Natali 2014];
                d) le risorse primarie siano l’ampiezza della membership
            e la dotazione di expertise
            [ibidem]. Chiaramente, non sto indubitabilmente asserendo che i
            sindacati confederali, per una sorta di legge del contrappasso, funzionano e sono
            strutturati come un’impresa; tuttavia, non si può negare come evidenzino uno
                scheletro organizzativo il quale richiama molti dei principi
            più noti dell’organizzazione aziendale[19]. 
Un segmento della rappresentanza,
            infine, caratterizzato dalla medesima competitività sul lato dell’offerta, ma da
            motivazioni all’adesione principalmente espressive su quello della domanda, pare essere
            quello occupato dai gruppi ambientalisti e per i diritti civili e, in minor misura,
            dalle associazioni dei consumatori. Tutti questi tipi di gruppo, infatti, occupano
            segmenti della rappresentanza fortemente concorrenziali[20], ma se è indubbio che l’adesione ad un gruppo ambientalista o per i diritti
            civili sia principalmente di tipo espressivo, lo stesso non pare potersi sostenere per
            quanto riguarda le associazioni dei consumatori: da un lato, infatti, vi sono associati
            che hanno scelto di sposare la causa consumeristica in quanto
            ritengono che la tutela dei cittadini consumatori sia un valore in sé; dall’altro, vi è
            però anche un gran numero di aderenti che utilizzano tali associazioni né più né meno
            che come organizzazioni erogatrici di servizi di consulenza e assistenza legale[21]. Nonostante ciò, tutti e tre questi tipi di gruppo – di nuovo, in misura più
            netta per ciò che concerne ambientalisti e associazioni per i diritti civili rispetto ai
            consumatori – evidenziano come funzione organizzativa prevalente
            quella di produrre beni collettivi ideologicamente connotati, la cui fruizione non è
            dunque vincolata all’appartenenza a quello stesso gruppo: non vi è infatti alcun dubbio
            che la tutela dell’ambiente e l’estensione dei diritti civili siano obiettivi universali
            – nel senso che riguardano tutti – ancorché non universalmente perseguiti – nel senso
            che presuppongono un’idea di società ben definita, non da tutti gli attori sociali condivisa[22]. In aggiunta, tali gruppi mostrano un buon numero di caratteristiche
            strutturali consonanti con quanto nelle attese: tanto gli ambientalisti quanto le
            associazioni per i diritti civili e dei consumatori, infatti, risultano internamente
            differenziati e principalmente composti da collaboratori volontari piuttosto che da
            funzionari stipendiati; le associazioni dei consumatori, inoltre, presentano il più
            delle volte forme di aggregazione di tipo settoriale invece che territoriale [Pritoni
            2013], laddove lo stesso è meno sostenibile in riferimento ai gruppi ambientalisti e a
            quelli per i diritti civili. Infine, non appare affatto contraddittorio fissare
            nell’ampiezza della membership e nella dotazione di un forte
            portato simbolico il tipo di risorse organizzative cui tutti questi gruppi tendono a
            fare ricorso con maggiore frequenza. 
Riassumendo: ordini professionali,
            associazioni settoriali e gruppi istituzionali paiono condividere segmenti della
            rappresentanza, funzioni organizzative prevalenti e caratteristiche organizzative tra
            loro largamente sovrapponibili; sembra dunque possibile, in altri termini, assimilarli
            ad un medesimo tipo ideale di gruppo di interesse, il quale stia più in alto – lungo la
            scala di generalità – rispetto ai casi empirici specifici. Lo stesso pare potersi
            affermare in relazione a gruppi etnico-linguistici e religiosi, da un lato, e gruppi
            imprenditoriali, del commercio, dell’artigianato, ma anche grandi sindacati confederali,
            dall’altro; lo stesso, infine, sembra valere anche rispetto alle associazioni
            ambientaliste, quelle a difesa dei diritti civili, quelle a tutela dei consumatori. Se
            questo è vero, è dunque ora possibile concludere lo sforzo
            classificatorio sin qui condotto presentando i quattro idealtipi di gruppo di interesse
            illustrati nella figura 1.1[23]. 
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FIG. 1.1.


Quando il segmento della
            rappresentanza è connotato da concorrenza tra gruppi e l’adesione a questi è
            principalmente di tipo strumentale, i gruppi la cui mission
            organizzativa prevalente è l’erogazione di servizi individuali possono essere
            definiti di tipo «para-imprenditoriale», non nel senso che la loro membership
            è costituita da imprese, ma nel senso che la loro struttura organizzativa
            approssima quella di imprese che competono sul mercato per
            produrre beni e servizi. Come si è detto, a tale tipo ideale paiono potersi assimilare
            confederazioni imprenditoriali come Confindustria e Confapi, del commercio come
            Confesercenti e Confcommercio, dell’artigianato come Confartigianato e Cna
            (Confederazione Nazionale dell’Artigianato e della Piccola e Media Impresa), nonché i
            grandi sindacati confederali come Cgil, Cisl, Uil, Ugl, Cisal (Confederazione Italiana
            Sindacati Autonomi Lavoratori) e Confsal (Confederazione Generale dei Sindacati Autonomi
            dei Lavoratori). Quando invece il segmento della rappresentanza è sempre di tipo
            concorrenziale, ma l’adesione ai gruppi è soprattutto espressiva, i gruppi la cui
                mission organizzativa prevalente è la promozione di beni
            collettivi ideologicamente connotati possono essere descritti quali «movimentisti», nel
            senso che si fanno portatori di istanze e sono strutturati e organizzati in maniera
            similare a quella dei movimenti sociali. Casi empirici che sembrano approssimare tale
            tipo ideale – come si è visto – sono i gruppi ambientalisti[24], le associazioni a difesa dei diritti civili[25], quelle che tutelano i consumatori[26]. Quando il segmento della rappresentanza, al contrario, è caratterizzato dal
            monopolio (o quasi-monopolio) di un solo gruppo e l’adesione a questo è di tipo
            strumentale, i gruppi la cui mission organizzativa prevalente è la
            protezione di una comunità particolare possono essere individuati come «corporativi»,
            nel senso che operano e si strutturano come una vera e propria corporazione. A tale
            idealtipo assomigliano in maniera piuttosto evidente gli ordini professionali[27], le associazioni di rappresentanza settoriali[28] (tra le quali, ovviamente, anche Abi e Ania), i
            gruppi istituzionali[29]. Quando, infine, il segmento della rappresentanza è nuovamente
            contraddistinto dalla presenza di un solo gruppo massimamente rappresentativo, ma
            l’adesione a questo segue criteri di tipo principalmente espressivo, i gruppi la cui
                mission organizzativa prevalente è la produzione di beni
            partecipativi possono essere indicati quali «identitari», nel senso che gli aderenti e i
            collaboratori ne fanno parte nell’ottica di rivendicare una certa identità – per così
            dire – oggettiva (etnica, linguistica,
                religiosa), che accomuna l’intera
                membership. Come si è visto, i casi empirici che meglio
            approssimano tale idealtipo di gruppo di interesse sono i gruppi etnico-linguistici[30] e quelli religiosi[31]. 
Per fissare meglio tutto quanto sin
            qui argomentato, nonché nell’ottica di riannodare i fili del complessivo
                framework analitico proposto, si veda la tabella 1.1. 
In conclusione di questo paragrafo,
            occorre infine ricordare come lo schema testé presentato, oltre che in maniera
            statico-descrittiva, possa/debba altresì essere inteso in modo dinamico e, per così
            dire, evoluzionistico. Questo perché, sostanzialmente, se è vero che la
                vischiosità organizzativa tende a perpetuare nel tempo una data
            struttura [Schmitter e Streeck 1999; Panebianco 1982; Lanzalaco 1990; Zan 1992], è
            altrettanto vero che i gruppi i quali fronteggiano maggiori rischi di exit
            sono chiamati a rispondere con rapidità alle eventuali modificazioni che si
            producessero all’interno del loro segmento della rappresentanza:
            in altri termini, i gruppi che presidiano segmenti caratterizzati da forte concorrenza
            sono anche quelli la cui struttura è più soggetta ad evoluzione, evoluzione la quale a
            sua volta risponde – principalmente, ma non in via esclusiva – alle trasformazioni che
            possono prodursi nella natura delle preferenze espresse dalla membership
            potenziale di quegli stessi gruppi. Da questo punto di vista, occorre quindi
            distinguere tra la fase genetica dell’organizzazione e la sua evoluzione successiva. Nel
            momento stesso in cui vengono costituiti, tutti i gruppi di
            interesse hanno il massimo incentivo possibile ad essere consonanti con le
            caratteristiche del segmento della rappresentanza che intendono
            occupare: questo perché, sostanzialmente, è questa la fase più rischiosa per ciascun
            gruppo; la fase in cui la «mortalità» organizzativa è più alta [Bonazzi 2006]. 
TAB. 1.1.
                Segmento della rappresentanza, mission organizzativa prevalente, struttura e risorse
                organizzative: tipi ideali di gruppo d’interesse a confronto
	 	Idealtipo
                             Corporativo 	Idealtipo
                             Identitario 	Idealtipo
                             Para-imprenditoriale 	Idealtipo
                             Movimentista 
	Segmento della

                                    rappresentanza
	Monopolio / 
Strumentale
	Monopolio / 
Espressiva
	Concorrenza / 
Strumentale
	Concorrenza / 
Espressiva

	Mission
                            
organizzativa prevalente
	Protezione della comunità
                                particolare
	Produzione di beni
                                partecipativi
	Erogazione di servizi
                                individuali
	Promozione di beni
                                collettivi

	Struttura
                            
organizzativa
	 	 	 	 
	Logica 
funzionale
	Specializzazione
	Specializzazione
	Differenziazione
	Differenziazione

	Articolazione
	Territoriale
	Territoriale
	Settoriale
	Settoriale

	Personale di
                            staff
	Funzionari
                            stipendiati
	Collaboratori
                            volontari
	Funzionari
                            stipendiati
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Una volta che il gruppo è riuscito
            a superare tale fase iniziale, questi incentivi diminuiscono di importanza (pur non
            sparendo) per tutte quelle organizzazioni che godono di una situazione di monopolio o
            quasi-monopolio, mentre restano molto forti per quei gruppi che popolano un segmento
            della rappresentanza fortemente concorrenziale. Si pensi, ad esempio, ai sindacati
            confederali: come si è detto, si sono certamente costituiti intorno a considerazioni di
            carattere strumentale molto più che espressivo. Tuttavia, è un fatto sul quale esiste un
            ampio consensus che, soprattutto negli ultimi decenni, si
            caratterizzino, ciascuno a suo modo, per un portato ideologico-valoriale – il quale
            ampiamente travalica le issues classiche del policy field
            del lavoro e delle pensioni – per nulla ignorabile [Cella e Treu 1996; 2009;
            Boeri, Brugiavini e Calmfors 2002]. Se si inforcano le lenti interpretative qui
            proposte, le ragioni di tale evoluzione possono essere in gran parte ricondotte alle
            trasformazioni che hanno interessato la membership potenziale di
            quegli stessi sindacati confederali: da un lato, il consolidarsi del welfare
                state e il progressivo miglioramento delle condizioni occupazionali hanno
            diminuito l’incidenza della motivazione strumentale circa l’adesione a quei gruppi;
            dall’altro, il fatto che una sempre più ampia fetta della popolazione ha via via
            incrementato nel tempo il proprio grado di socializzazione politica ha reso proprio la
            dimensione politico-ideologica più rilevante per la concorrenza tra le differenti
            confederazioni sindacali. Organizzazioni del tutto simili in quanto a costi di adesione
            e servizi offerti, dunque, hanno scelto il campo espressivo per competere tra loro. Se,
            quindi, le grandi organizzazioni sindacali della prima metà del ’900 potevano piuttosto
            chiaramente essere assimilate all’idealtipo para-imprenditoriale di cui si è discusso in
            precedenza, lo stesso appare maggiormente contraddittorio a partire dagli anni ’70 del
            secolo scorso: quando l’adesione è tanto strumentale quanto espressiva (o, meglio, è
            molto difficile individuare una prevalenza dell’una sull’altra), lo stesso gruppo di
            interesse non ha una mission organizzativa
            prevalente, e dunque contempera al proprio interno tanto elementi propri di un
            idealtipo, quanto elementi propri di un altro. Nel caso
            specifico, tanto dell’idealtipo para-imprenditoriale[32], quanto di quello movimentista[33]. 
Vi è infine un’altra variabile –
            insieme alla già citata evoluzione diacronica delle preferenze della
                membership effettiva e potenziale – che tende ad intervenire
            sul disegno organizzativo dei gruppi di interesse: tale variabile è rappresentata dalla
            configurazione della policy community[34] all’interno della quale quel medesimo gruppo quotidianamente opera. Questo
            perché, essenzialmente, tutti i beni e i servizi che i gruppi di interesse producono per
            i loro rispettivi associati dipendono – direttamente o indirettamente – non soltanto
            dall’azione dei gruppi medesimi e dalle reazioni di coloro i quali popolano il settore
            della rappresentanza al quale quei gruppi si rivolgono, ma anche dall’azione dei propri
            alleati e/o avversari, nonché, soprattutto, dall’azione dei policy
                makers[35]. Ecco perché, a prescindere dalle peculiarità del segmento della
            rappresentanza, quasi tutti i gruppi di interesse prevedono, all’interno della
            rispettiva struttura organizzativa, un ufficio[36] – più o meno ampio e variamente denominato – il cui
            compito precipuo è quello di curare le relazioni con le istituzioni politiche. Ecco
            perché, nell’analisi dei gruppi di interesse, non ci si può limitare allo studio della
            loro struttura organizzativa, ma ci si deve parallelamente interrogare circa le loro
            logiche di azione strategica nei confronti dei decision makers.
        

4.
            Idealtipi e logiche di azione strategica 



Si ricorderà che dalla definizione
            di gruppo di interesse data nel primo paragrafo di questo capitolo derivavano tre
            elementi distintivi: l’organizzazione formale; l’adesione (quasi sempre[37]) volontaria; l’attivazione politica. Non basta dunque che gli associati ad
            un certo gruppo condividano un determinato atteggiamento [Truman 1951]: bisogna che
            quello stesso gruppo si attivi politicamente per promuovere quel medesimo atteggiamento
            – di qualunque natura esso sia – presso i policy makers. 
A tal proposito, si rifletta sulle
            funzioni organizzative prevalenti descritte in precedenza: se appare piuttosto evidente
            che per «proteggere la comunità particolare» (idealtipo corporativo) e «promuovere beni
            collettivi ideologicamente connotati» (idealtipo movimentista), l’azione di
                lobbying[38] nei confronti dei pubblici decisori è assolutamente fondamentale, nondimeno
            tale azione risulta necessaria anche per «erogare servizi individuali» (idealtipo
            para-imprenditoriale) e «produrre beni partecipativi» (idealtipo identitario). Detto
            altrimenti: nei primi due casi, «fare lobbying» è uno dei fini
            principali del gruppo di interesse; nei secondi due, invece, è uno strumento
            fondamentale per continuare a perseguire i propri obiettivi
            primari. Perché? Innanzitutto, sia per erogare servizi che per produrre beni di tipo
            partecipativo, un qualsiasi gruppo deve originariamente essere autorizzato dal
            regolatore pubblico a farlo; secondariamente, è lo stesso regolatore che può revocare
            tale autorizzazione; in terzo luogo, le condizioni stesse di quel servizio o il fatto
            che quella identità sia considerata più o meno politicamente rilevante dipendono sempre
            da quel medesimo regolatore pubblico; infine, a prescindere dalla natura del gruppo di
            interesse, il fatto che siano i policy makers a «tenere i cordoni
            della borsa», incentiva tutti i gruppi di interesse a fare
                lobbying per ricevere finanziamenti pubblici che ne consentano
            la persistenza nel tempo o, per lo meno, per non venire danneggiati da rimodulazioni
            della pressione fiscale e/o contributiva le quali, al contrario, potrebbero mettere a
            rischio l’esistenza stessa del gruppo di interesse (e dei suoi associati). Se tutto
            quanto testé sostenuto risulta convincente, il passo successivo diviene quello di
            interrogarsi circa le peculiarità proprie delle logiche di azione dei vari idealtipi
            precedentemente descritti. 
Per massimizzare le proprie
            possibilità di risultare influenti nei confronti dei policy makers,
            i gruppi possono: a) indirizzare il proprio sforzo mobilitativo
            direttamente verso quegli stessi policy makers e/o indirettamente
            ad altri tipi di attori i quali – a vario titolo – partecipano al complessivo processo
            di policy [Grant 1989; Graziano 1995]; b)
            concentrare quel medesimo sforzo di mobilitazione ad un livello istituzionale
            piuttosto che ad un altro (venue shopping[39]) [Beyers 2002; Eising 2004; Kerremans e Princen 2008; Ehrlich 2011; Beyers e
            Kerremans 2012]; c) dedicarsi ad una specifica fase del processo di
                policy-making [Bachrach e Baratz 1962; Rochefort e Cobb
                1993]; d) costruire una più o meno ampia advocacy
                coalition a sostegno delle proprie istanze [Sabatier e Jenkins-Smith
            1993; Dente 2011]. Per fare ciò, hanno a disposizione un insieme più o meno definito di
            tattiche e strategie, cui ricorrere in contemporanea o in alternativa a seconda del
            contesto all’interno del quale le si vuole mettere in atto.
        
Per quanto concerne la scelta del
            soggetto cui indirizzare gli sforzi della propria attività di
                lobbying – tanto rispetto al contatto diretto o indiretto con i
                policy makers, quanto in relazione al cosiddetto
                venue shopping – non paiono esservi distinzioni aprioristiche
            tra tipo ideale e tipo ideale: piuttosto, ciascun gruppo tenderà ad esperire i canali di
            contatto che massimizzano il proprio rapporto costi/benefici e a concentrarsi sul
            livello istituzionale nel quale si prendono le decisioni riguardanti le issues
            sulle quali si mobilita più frequentemente. Soltanto nel caso in cui una
            determinata issue sia caratterizzata da un processo decisionale che
            tocca più livelli (generalmente, quello sopranazionale e successivamente nazionale,
            oppure – più raramente – quello nazionale e poi locale), possono ipotizzarsi differenze
            tra gruppo e gruppo, ma tali differenze non dipendono dalla sua natura, quanto piuttosto
            dalla dotazione quantitativa di risorse organizzative cui esso stesso può fare
            riferimento: i gruppi con più risorse sperimentano infatti un accesso ai
                policy makers molto maggiore che non quelli con meno risorse
            [Beyers 2004; Bouwen 2004]; ciò consente loro di fare lobbying a
            più livelli decisionali. 
È invece possibile ipotizzare una
            qualche forma di correlazione tra il tipo di gruppo e la fase di
                policy[40] nella quale tenderà a concentrare i propri sforzi mobilitativi: questo
            perché, sostanzialmente, ciascun tipo di risorsa organizzativa è più utile in
            determinati momenti del policy cycle che non in altri. Più nel
            dettaglio, ipotizzando la scomposizione del processo di policy in
            tre fasi – agenda, decisione, implementazione – nella prima di queste appare assai
            rilevante l’ampiezza della membership e il grado di
            rappresentatività; nella seconda l’ampiezza della membership e la
            dotazione di risorse simboliche; nella terza soprattutto il
            grado di rappresentatività e la dotazione di expertise. Di
            conseguenza, tutti gli idealtipi di gruppo qui ipotizzati
            partecipano alla definizione dell’agenda politica, cercando di attirare l’attenzione di
                policy makers che non possono essere adeguatamente informati in
            relazione a tutte le questioni potenzialmente rilevanti [Jones e Baumgartner 2005];
            tuttavia, i gruppi vicini all’idealtipo movimentista tenderanno a concentrare i loro
            sforzi maggiori nella fase decisionale, mentre quelli prossimi all’idealtipo corporativo
            preferiranno dedicarsi soprattutto alla fase dell’implementazione; gruppi di interesse
            simili all’idealtipo identitario e para-imprenditoriale, infine, saranno indifferenti
            rispetto a questa scelta. Le ragioni alla base di tale divaricazione sono piuttosto
            intuitive: tra fase decisionale ed implementazione, ciò che maggiormente cambia, dal
            punto di vista politico, è il grado di attenzione da parte dell’elettorato, mediamente
            più alto nella prima rispetto alla seconda [Kollman 1998; Smith 2000]; certo, è
            assolutamente vero che gran parte dell’attività legislativa parlamentare sia poco o
            punto nota alla stragrande maggioranza dell’elettorato, ma è altrettanto vero che
            l’implementazione delle poche decisioni intorno alle quali si è mobilitata l’opinione
            pubblica resti, il più delle volte, del tutto ignota a quella medesima opinione
            pubblica. In questo senso, appare dunque plausibile che le risorse più importanti,
            quando l’attenzione dell’opinione pubblica è (relativamente) alta, siano l’ampiezza
            della membership e la dotazione di risorse simboliche: ciò,
            essenzialmente, per la naturale propensione di qualsiasi attore politico – il cui
            obiettivo principale è la rielezione – ad evitare di perdere quote di consenso presso
            l’elettorato [Culpepper 2010]. Al contrario, quando l’opinione pubblica non è un fattore
            rilevante e l’oggetto dell’attività di lobbying, più che i
                policy makers, è rappresentato dalle distinte branche della
            burocrazia pubblica, ciò che rende un gruppo di interesse più influente di un altro è
            principalmente il suo grado di rappresentatività e la sua dotazione di
                expertise [LaPalombara 1964][41].
        
Un’analoga distinzione tra
            idealtipi appare ipotizzabile in relazione alla maggiore o minore predisposizione alla
            costruzione di una coalizione di interessi (advocacy coalition).
            Una coalizione è un’alleanza – più o meno formalizzata e durevole, tra gruppi di
            interesse dello stesso o di diversi settori – che ha lo scopo di aumentare il potenziale
            di persuasione degli attori costituenti attraverso azioni congiunte che hanno un
            obiettivo condiviso: avanzare una proposta, chiedere il rinnovo o l’abrogazione di una
            specifica disposizione, opporsi ad un provvedimento legislativo in itinere
            [Schlozman e Tierney 1986, 48]. Tale tattica è particolarmente diffusa
            soprattutto negli Stati Uniti, ma vi fanno ricorso diversi gruppi anche a livello di
            Unione Europea [Mattina 2010]; al contrario, risulta meno frequente nel momento in cui i
            gruppi di interesse si confrontano con policy makers nazionali in
            Europa continentale[42]. Intuitivamente, qualsiasi gruppo di interesse parrebbe incentivato ad
            ampliare il più possibile la propria coalizione d’interessi, così da incrementare le
            risorse a disposizione e, a ciò connesso, le probabilità di risultare influente nel
            processo di policy-making. Tuttavia, ampliare il perimetro della
            propria coalizione di interessi non è sempre fattibile senza sostenere alcun costo. Lo
            si può fare soltanto quando l’obiettivo di policy dei potenziali
            alleati è perfettamente sovrapponibile a quello del gruppo di interesse che decide di
            costruire quella coalizione. In caso contrario, l’opzione di cercare alleati è più o
            meno percorribile in ragione del fatto che eventuali differenze di obiettivo siano più
            che compensate dal quantitativo di risorse aggiuntive portate da ciascun potenziale
            alleato: se le risorse aggiuntive più che compensano il necessario compromesso che la
            mancanza di identità di vedute circa l’esito di policy rende
            inevitabile, vi sarà incentivo alla formazione di una advocacy
                coalition; in caso contrario, no.
        
Il discrimine più rilevante, sul
            punto, pare essere il grado di rappresentatività. Quando un segmento della
            rappresentanza è presidiato da un gruppo in condizione di monopolio (o quasi-monopolio),
            infatti, quello stesso gruppo non pare avere alcun incentivo a cercare alleati: se il
            processo di policy è di tipo settoriale[43] o micro-settoriale[44], o non ne troverà affatto (nel caso in cui il proprio grado di
            rappresentatività sia pari al 100%), oppure avrà a disposizione opzioni che poco o nulla
            aggiungeranno alla propria dotazione individuale di risorse; se, al contrario, il
            processo di policy è di tipo pluri-settoriale[45], la ricerca di alleati che non appartengono allo stesso segmento della
            rappresentanza rischia di implicare l’adozione di compromessi molto (forse troppo)
            costosi. Quando invece il segmento della rappresentanza è connotato da forte
            concorrenza, i gruppi che lo presidiano sono molti, ognuno dei quali, singolarmente
            preso, avrà dunque scarse possibilità di influire sul processo di
                policy; di conseguenza, per questi stessi gruppi l’incentivo a
            stringere alleanze sembra massimo, e questo a prescindere dalla natura –
            micro-settoriale, settoriale o pluri-settoriale – del processo di
                policy-making. Su queste basi, ci si può dunque attendere che
            gruppi di interesse vicini all’idealtipo corporativo e a quello identitario tendano a
            «fare lobbying» in autonomia, laddove gruppi di interesse prossimi
            all’idealtipo movimentista e a quello para-imprenditoriale, al contrario, preferiscano
            ricorrere alla costruzione di più o meno ampie coalizioni di interessi. Per riassumere
            sul punto, si veda quindi la tabella 1.2. 
Sulla base dell’osservazione della
            suddetta tabella, dunque, è possibile sostenere quanto segue: gruppi di interesse che
            approssimano l’idealtipo corporativo sono incentivati a concentrare il proprio sforzo di
            mobilitazione politica nella fase di agenda e in quella dell’implementazione; nel farlo,
            sembra altrettanto plausibile sostenere che non cercheranno di coinvolgere gruppi.
            Gruppi di interesse simili all’idealtipo identitario, invece, si concentreranno sulla
            fase di agenda e saranno indifferenti tra fase decisionale e dell’implementazione; di
            nuovo, il loro incentivo alla ricerca di gruppi alleati è
            minimo. Gruppi di interesse vicini all’idealtipo para-imprenditoriale tenderanno a
            mobilitarsi sempre durante la fase di agenda e, indifferentemente, in quella decisionale
            o in quella dell’implementazione, ma a differenza dei gruppi identitari avranno un forte
            incentivo ad ampliare la propria coalizione di interessi. Gruppi di interesse
            assimilabili all’idealtipo movimentista, infine, paiono fronteggiare un forte incentivo
            alla mobilitazione durante le fasi di agenda e decisionale, così come sembrano spinti
            alla costruzione di una più o meno ampia coalizione di interessi. 
TAB. 1.2.
                Tipi ideali di gruppo d’interesse e logiche di azione strategica
	 	Idealtipo
                                 Corporativo 	Idealtipo
                                 Identitario 	Idealtipo
                                 Para-  imprenditoriale 	Idealtipo
                                 Movimentista 
	Fase del
                            
policy-making
	 	 	 	 
	Agenda
	+
	+
	+
	+

	Decisione
	–
	+/–
	+/–
	+

	Implementazione
	+
	+/–
	+/–
	–

	Advocacy
                            
coalitionbuilding
	 	 	 	 
	Ricerca di
                            alleati
	–
	–
	+
	+

	Lobbying
                            
indipendente
	+
	+
	–
	–




Tuttavia – come si è detto – il
                lobbying è un’attività multiforme: sia rispetto agli oggetti;
            sia rispetto agli strumenti; sia rispetto agli obiettivi. In altri termini, non esiste
            un solo modo di «fare lobbying». E questo a prescindere dalle
            tendenze sin qui ipotizzate. Tradizionalmente, le strategie di lobbying
            sono state suddivise in dirette e indirette: le prime prevedono contatti
            individuali tra i rappresentanti del gruppo di interesse e i policy
                makers, laddove le seconde consistono in una serie di azioni che
            intendono imporre all’attenzione generale determinate issues,
            nell’ottica di costringere i governanti ad adottare misure concordanti con le preferenze
            di policy dei gruppi stessi [Gais e Walker 1991; Jordan e Maloney
            1998; Kollman 1998]. 
Scendendo di livello di dettaglio,
            è inoltre possibile distinguere tra strategia diretta e
            strategia diretta, così come tra strategia indiretta e strategia indiretta. Tra le varie
            classificazioni che affollano la letteratura sul tema, quella probabilmente più
            convincente è stata recentemente proposta da Anne S. Binderkrantz [2005, 696]: in una
            tavola sinottica piuttosto semplice, ma completa, l’autrice individua due tipi di
                lobbying diretto e due tipi di lobbying
            indiretto. Nel primo di questi, l’obiettivo dei contatti e degli scambi
            sviluppati dai rappresentanti dei gruppi di interesse sono i burocrati e, più in
            generale, le amministrazioni pubbliche (administrative strategy);
            tali contatti diretti, tuttavia, possono anche essere orientati a politici, parlamentari
            o partiti (parliamentary strategy). All’opposto, il primo tipo di
                lobbying indiretto si sostanzia nel ricorso a campagne
            informative e di stampa e nella ricerca di esposizione mediatica (media
                strategy); allo stesso tempo, i gruppi possono però anche sviluppare
            campagne di informazione e mobilitazione dei cittadini e/o dei propri membri, forme di
            protesta, scioperi (mobilization strategy). 
Dacché è stato variamente
            dimostrato come gli stessi gruppi tendano a sviluppare plurime strategie di
                lobbying in riferimento ad una medesima
                issue[46] [Binderkrantz 2005; 2008], non appare possibile ipotizzare un quadro
            generale di relazioni tra tipi ideali e modalità di azione strategica. In altri termini,
            non si può aprioristicamente assumere che ciascun idealtipo abbia una propria strategia
            di lobbying «preferita» sempre e comunque. È
            tuttavia possibile attendersi che i gruppi di interesse più prossimi all’idealtipo
            corporativo – tra i quali, con estrema probabilità, anche l’Associazione Bancaria
            Italiana (Abi) e l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania), oggetto
            d’indagine di questo lavoro – evidenzino una certa ritrosia nell’utilizzo di tattiche e
            strategie di tipo mediatico, laddove invece si interfaccino direttamente con grande
            frequenza non soltanto con i policy makers, ma anche e soprattutto
            con i componenti delle pubbliche amministrazioni. Questo perché
            – lo si è d’altronde già in parte detto – quegli stessi gruppi risulterebbero
            relativamente svantaggiati dal coinvolgimento di un’opinione pubblica il più delle volte
            ostile alle proprie rivendicazioni, laddove, al contrario, parrebbero godere di un forte
            vantaggio competitivo nel momento in cui si confrontano con le burocrazie pubbliche,
            durante la fase di implementazione delle questioni che più interessano loro[47]. 
﻿



[1]  Sull’impiego alternativo della dizione
                    «gruppi d’interesse» e «affari organizzati» si veda sempre Ehrman [1957;
                    1958].

[2]  Spesso confinati in una fase pre-politica,
                    questi gruppi, tuttavia, non sono affatto venuti meno nella politica
                    contemporanea e, anzi, costituiscono un elemento ineliminabile che si affianca
                    alle forme di partecipazione più consolidate [Pasquino 2009, 103].

[3]  Anche questo tipo di gruppi, col dispiegarsi
                    del processo di modernizzazione, sembrava destinato a scomparire; al contrario,
                    in questi ultimi anni soprattutto quelli connessi ad identità etniche,
                    linguistiche e religiose paiono godere di ottima salute.

[4]  I tre tipi più diffusi di gruppo di
                    interesse economico (o sezionale) sono i sindacati, le associazioni
                    imprenditoriali e quelle professionali.

[5]  Tale categoria è suscettibile di numerose
                    suddivisioni, in quanto ne fanno parte un ampio spettro di organizzazioni
                    differenti. Tra queste, sicuramente, i gruppi di interesse pubblico, cioè quelle
                    organizzazioni che perseguono l’ottenimento di beni i cui benefici possono
                    essere fruiti in eguale misura da tutti i cittadini, sia che direttamente
                    militino nelle organizzazioni mobilitatesi, sia che non le sostengano in alcun
                    modo [Berry 1978, 385].

[6]  Ciascuno di questi tipi di gruppo,
                    nell’articolazione dei propri interessi, dà origine a diversi modelli di
                    struttura a rete, i quali si differenziano lungo un
                        continuum che va dal «corporativismo simmetrico» al
                    «pluralismo estremo».

[7]  Poco convincente è però l’inserimento in
                    questa stessa categoria delle organizzazioni di agricoltori, operatori
                    finanziari e commerciali.

[8]  Si vedano, a tal proposito, soprattutto i
                    lavori di Duverger [1951], Kirchheimer [1966] e Panebianco [1982].

[9]  In altri termini, è analiticamente più
                    fecondo, oltre che empiricamente più utile, salire di un gradino lungo la scala
                    di generalità, interrogandosi circa i criteri che meglio sono in grado di
                    distinguere tra tipo di gruppo e tipo di gruppo, piuttosto che tra tipo di
                    gruppo economico e tipo di gruppo economico.

[10]  Naturalmente, nei gruppi ad adesione
                        obbligatoria, quali ad esempio gli ordini professionali, l’unica opzione a
                        disposizione della membership per esprimere un
                        eventuale dissenso nei confronti della leadership del
                        gruppo è quella della voice, non sussistendo alcuna
                        reale possibilità di exit.

[11]  Soltanto i cosiddetti «servizi
                        sindacali» possono essere erogati dal gruppo alla propria
                            membership in via esclusiva. Tutti gli altri
                        servizi sono invece altrettanto disponibili sul mercato. Che gli associati
                        ad un determinato gruppo preferiscano acquistare da
                        questo servizi i quali, volendo, potrebbero trovare anche altrove, dipende
                        da una pluralità di ragioni: in primo luogo, in funzione di un rapporto di
                        fiducia che deriva dalla condivisione di un medesimo interesse; in secondo
                        luogo, a causa di economie di scala le quali tendono ad abbassare i prezzi
                        di quei servizi, rendendoli estremamente competitivi per gli associati.
                        D’altro canto, anche i gruppi fronteggiano incentivi molto forti a
                        rispondere affermativamente alle richieste di servizi individuali da parte
                        dei propri aderenti: non soltanto, in questo modo, i legami dell’associato
                        con l’associazione risultano rafforzati, ma così facendo i gruppi provano ad
                        attrarre nuovi soci per i quali il richiamo associativo puro e semplice non
                        sarebbe sufficiente.

[12]  Zan [1992], infatti, applica la propria
                        classificazione di funzioni organizzative alle sole associazioni di
                        rappresentanza; Schmitter e Streeck [1999], dal canto loro, limitano
                        ulteriormente l’oggetto della propria elaborazione analitico-concettuale,
                        facendolo combaciare con i soli gruppi di interesse economico
                            (business interest associations).

[13]  Sarebbe a dire, il più possibile
                        coerenti con un più o meno complesso e strutturato sistema di credenze e
                        valori.

[14]  Questo perché, tra tali differenti
                        classificazioni, i punti di convergenza sono molti di più di quelli di
                        discordanza: nello specifico, tutti gli autori citati concordano infatti nel
                        ritenere assolutamente rilevanti, ai fini della quotidiana azione di
                            lobbying, l’ampiezza della
                            membership, l’ammontare delle risorse
                        economico-finanziarie e la dotazione di expertise. In
                        secondo luogo, il grado di rappresentatività nei confronti del settore
                        economico-produttivo di riferimento, seppure con etichette
                        diverse, viene sottolineato sia da LaPalombara [1964, trad. it.
                        1967], sia da Pasquino [2009], sia da Cotta, Della Porta e Morlino [2008].
                        In terzo luogo, appare plausibile integrare ciò che LaPalombara individua
                        quale grado di parentela, con ciò che Pasquino [2009]
                        definisce collocazione strategica e quanto Mattina
                        [2010] concettualizza nella familiarità legislativa,
                        originando così una sorta di macro-categoria che tenga conto delle effettive
                        «risorse politiche» appannaggio di ciascun gruppo. Infine, sia le
                            risorse sociali di LaPalombara [1964] che la
                            reputazione sociale di Mattina [2010], appaiono
                        coerentemente inquadrabili in ciò che Cotta, della Porta e Morlino [2008]
                        definiscono «risorse simboliche».

[15]  Non è un caso, infatti, che al termine
                            lobby, in Italia, si associ sempre una più o meno
                        forte connotazione negativa [Mazzoni 2012].

[16]  E dunque anche l’Associazione Bancaria
                    Italiana (Abi).

[17]  E dunque anche l’Associazione Nazionale fra
                    le Imprese Assicuratrici (Ania).

[18]  Si pensi, a titolo puramente
                    esemplificativo, alla recente uscita di Fiat (oggi Fca: Fiat Chrysler
                    Automobiles) da Confindustria, o al progressivo calo della membership
                    sindacale negli ultimi tre decenni [Cella e Treu 1996; 2009; Boeri,
                    Brugiavini e Calmfors 2002].

[19]  Sui sindacati confederali tornerò tuttavia
                    in seguito, quando ricorderò la distinzione tra momento genetico del gruppo di
                    interesse ed evoluzione diacronica successiva.

[20]  Tanto i gruppi ambientalisti quanto quelli
                    per i diritti civili, infatti, sono estremamente numerosi [Lewanski 1997;
                    Lariccia 2011]; per ciò che concerne le associazioni dei consumatori, invece,
                    basti pensare che quelle riconosciute, ovvero quelle che siedono all’interno del
                    Cncu (Comitato Nazionale Consumatori e Utenti), sono ben diciotto [Pritoni
                    2013], mentre quelle non riconosciute sono svariate migliaia [Moro
                    2009].

[21]  Non è aprioristicamente (né universalmente)
                    chiaro, insomma, se le motivazioni all’adesione sono prevalentemente strumentali
                    o espressive.

[22]  Si pensi, ad esempio, ai gruppi di interesse
                    portatori di una visione della società di ispirazione apertamente conservatrice:
                    la loro opposizione a molte delle istanze caratterizzanti le associazioni che
                    promuovono l’estensione dei diritti civili (il matrimonio tra individui dello
                    stesso sesso, la tutela delle minoranze etniche, linguistiche, religiose, ecc.)
                    è infatti piuttosto netta e altrettanto nota.

[23]  È necessario ricordare che quanto presentato
                        non costituisce una vera e propria tipologia: entrambe
                    le dimensioni sulla base delle quali è stata condotta l’analisi, infatti, vanno
                    intese quali continua. Ciò che ne deriva è dunque uno
                        scatterplot i cui vertici rappresentano dei tipi
                    ideali, ma all’interno del quale la disposizione effettiva dei casi empirici può
                    essere più o meno concentrata attorno a questi stessi idealtipi. Chiaramente,
                    maggiore tale concentrazione, superiore il potere analitico-interpretativo dello
                    schema qui proposto, e viceversa.

[24]  Tra le altre: Legambiente, Wwf, Greenpeace,
                    Italia Nostra, Amici della Terra, Fai (Fondo per l’Ambiente Italiano).

[25]  Tra le altre: Arcigay, Unicef, Telefono
                    Azzurro, Save the Children, Amnesty International.

[26]  Per citare solo quelle che compongono il
                    Cncu (Consiglio Nazionale dei Consumatori e degli Utenti): Acu, Adiconsum,
                    Adusbef, Adoc, Altroconsumo, Assoconsum, Assoutenti, Casa del Consumatore,
                    Centro Tutela Consumatori e Utenti, Cittadinanzattiva, Codacons, Codici,
                    Confconsumatori, Federconsumatori, Lega Consumatori, Movimento Consumatori, Mdc,
                    Unc.

[27]  Ad esempio, l’Ordine degli Avvocati, quello
                    dei Dottori Commercialisti, quello degli Architetti, quello degli Ingegneri,
                    quello dei Giornalisti Pubblicisti, e così via (in tutto, le professioni
                    regolamentate, in Italia, sono ben ventotto) [Cappello 2010]; ma anche il
                    Consiglio Nazionale del Notariato, il Consiglio Nazionale Forense e l’Organismo
                    Unitario dell’Avvocatura (Oua).

[28]  Per citare solo le più note: Coldiretti e
                    Confagricoltura per quel che riguarda il settore agricolo [Lizzi 2014];
                    Farmindustria e Federfarma nel settore sanitario [Di Giulio e Toth 2014];
                    l’Unione Petrolifera nel settore dell’energia; Ance (Associazione Nazionale
                    Costruttori Edili) in quello dell’edilizia.

[29]  Si pensi all’Anm (Associazione Nazionale
                    Magistrati), all’Anci (Associazione Nazionale Comuni Italiani), all’Upi (Unione
                    delle Province Italiane); ma anche all’Unione delle Camere Penali (Ucp) o
                    all’Unione Nazionale delle Camere Civili (Uncc) [Dallara, Pederzoli e Sapignoli
                    2014].

[30]  Recentemente, il ministero degli Interni
                    italiano ha riconosciuto quindici minoranze etnico-linguistiche come «degne di
                    tutela» sul territorio nazionale; tali minoranze sono: gli albanesi (il cui
                    gruppo di riferimento è costituito dall’Unione Comunità Italo-albanesi); gli
                    altoatesini di lingua tedesca; i carinziani; i carnici; i catalani di Alghero
                    (Centre d’Estudis Algueresos); i croati del Molise; i francoprovenzali (Centre
                    d’Études Franco-provençales); i francofoni; i friulani (Associazione per
                    l’Autonomia Friulana); i greci; i ladini (Union Generèla di Ladins dla
                    Dolomites); gli occitani (Movimento Autonomista Occitano); i sardi (Sardigna
                    Natzione); gli sloveni (Unione Culturale Slovena); i rom e sinti (Comitato
                    Internazionale dei Rom).

[31]  Si pensi, ad esempio, alla Conferenza
                    Episcopale Italiana (Cei), all’Ucei (Unione delle Comunità Ebraiche Italiane),
                    all’Associazione Musulmani Italiani.

[32]  Soprattutto dal punto di vista della
                    struttura organizzativa.

[33]  Principalmente in relazione alla funzione
                    organizzativa prevalente (all’erogazione di servizi individuali si affianca
                    sempre di più la produzione di beni collettivi ideologicamente connotati) e ad
                    alcune delle risorse necessarie per interpretare al meglio questo
                        sdoppiamento: soprattutto quelle simboliche.

[34]  Preferisco utilizzare il concetto di
                        policy community rispetto a quello di policy
                        network: da un lato i membri di una policy
                        community sono infatti legati tra loro da questioni epistemiche,
                    cioè da una base di conoscenza condivisa [Hult e Walcott 1990]; dall’altro i
                    membri di un policy network non condividono soltanto questa
                    base, ma anche un certo tipo di interessi materiali che consentono o
                    incoraggiano contatti regolari [Börzel 1997]. Non soltanto, dunque, questi due
                    elementi possono essere distinti l’uno dall’altro e il loro impatto sullo
                    sviluppo del sottosistema di policy può essere analizzato
                    separatamente, ma il secondo presuppone interessi materiali che – come si è
                    detto – non rappresentano l’aspetto fondamentale attorno al quale si sviluppano
                    gruppi di interesse vicini all’idealtipo movimentista o a quello
                    identitario.

[35]  Sta in questo la differenza principale tra
                    l’applicazione dello schema teorico-interpretativo di Normann [1979] alle
                    imprese che operano sul mercato, da un lato, e ai gruppi di interesse,
                    dall’altro: per i secondi, molto più che per le prime, il rapporto con il
                    legislatore pubblico è fondamentale per l’efficacia dell’azione organizzativa
                    (per quanto non sia affatto infrequente che anche le imprese, soprattutto se di
                    grandi dimensioni, dedichino molto del loro tempo e delle loro risorse a fare
                    attività di lobbying) [Germano 2009; Vannoni
                    2013].

[36]  O anche più uffici: dipende sia dal grado di
                    differenziazione delle issues rilevanti per il gruppo, sia
                    dal livello decisionale – sopranazionale, nazionale o locale – proprio di
                    ciascuna di queste. Quando uno stesso gruppo è frequentemente chiamato ad
                    attivarsi su questioni decise a tutti i tre livelli suddetti, è molto probabile
                    sarà dotato di tre distinti uffici preposti.

[37]  Ad eccezione degli ordini professionali, per
                    i quali, come detto, l’adesione è obbligatoria.

[38]  Una possibile definizione di
                        lobbying – la quale verrà comunque ripresa nel quarto
                    capitolo di questo lavoro – è quella che segue: «Il
                        lobbying è quell’insieme di tattiche e strategie con le
                    quali i rappresentanti dei gruppi di interesse – i lobbisti, sia interni che
                    esterni – cercano di influenzare a beneficio dei gruppi rappresentati la
                    formazione, attuazione ed implementazione delle politiche pubbliche».

[39]  Letteralmente, l’apertura istituzionale
                    incoraggia i gruppi a «comprarsi» il luogo di policy (un
                    ministero, una commissione parlamentare, un tribunale, un ente locale) che
                    ritengono più adatto per difendere le proprie istanze [Baumgartner e Jones 1993,
                    32].

[40]  Gli studiosi di politiche pubbliche tendono
                    a scomporre il processo di policy-making in varie fasi, sia
                    a valle che a monte della decisione di policy vera e
                    propria [Capano e Giuliani 1996]. Da Lasswell [1956] in avanti, infatti, diversi
                    autori hanno proposto differenti scomposizioni del cosiddetto policy
                        cycle. Tuttavia, la stragrande maggioranza di tali proposte è
                    concorde nel distinguere una fase di impostazione ed identificazione del
                    problema di policy (la quale può condurre o non condurre
                    all’entrata di tale questione nell’agenda politica), una fase decisionale vera e
                    propria (generalmente corrispondente all’iter parlamentare seguito dal
                    provvedimento in analisi) e, infine, una fase di messa in atto della decisione
                    presa (la cosiddetta fase dell’implementazione).

[41]  Si badi bene: quelle qui proposte sono
                    semplificazioni della realtà, la quale è invece molto più complessa. Non vi è
                    nulla di più lontano dal mio intento che asserire l’inattività politica dei
                    gruppi corporativi durante la fase decisionale, o dei gruppi movimentisti nel
                    corso della fase dell’implementazione: è evidente che tutti
                    i gruppi si attivano in tutte le fasi del
                        policy cycle. Tuttavia, alcuni gruppi hanno maggiori
                    opportunità di risultare influenti in alcune fasi, mentre altri gruppi
                    sperimentano la stessa opportunità in altre; di conseguenza, appare razionale
                    che tanto i primi, quanto i secondi, concentrino la maggior parte del loro
                    sforzo mobilitativo nella fase che ritengono essere più congeniale alle loro
                    caratteristiche.

[42]  Le ragioni di tale dinamica hanno
                    probabilmente a che fare con questioni dimensionali: sia negli Stati Uniti che
                    in ambito UE, infatti, le risorse necessarie ad influire sulla legislazione sono
                    difficilmente possedute da una sola organizzazione. Di conseguenza, diviene
                    razionale per molte di queste stringere alleanze per aumentare il relativo
                        peso specifico.

[43]  Riguarda, cioè, soltanto un determinato
                    segmento della rappresentanza degli interessi.

[44]  Ovvero ha l’obiettivo di regolare un
                    particolare aspetto di un solo segmento della rappresentanza degli
                    interessi.

[45]  E dunque interessa più di un settore della
                    rappresentanza.

[46]  Smentendo la tesi, a lungo dominante in
                    letteratura, che strategie di lobbying diretto sarebbero
                    appannaggio dei soli gruppi di tipo insider, i quali,
                    proprio in virtù di tale status, avrebbero la possibilità di contattare
                    direttamente i decision makers; secondo questa stessa tesi,
                    a strategie di lobbying indiretto ricorrerebbero invece
                    principalmente i gruppi di tipo outsider [Maloney, Jordan e
                    McLaughlin 1994; Grant 1989], i quali non dispongono di quella stessa
                    possibilità.

[47]  Anche questa aspettativa teorica, tuttavia,
                    rappresenta una forte semplificazione di una realtà empirica estremamente più
                    complessa e multisfaccettata: vi sono infatti casi, anche piuttosto «celebri»,
                    in cui un gruppo di interesse corporativo ha razionalmente scelto di aumentare
                    il grado di salienza politica della issue sulla quale si
                    stava mobilitando attraverso il coinvolgimento dei media, riuscendo nell’intento
                    di convincere l’opinione pubblica della bontà delle proprie ragioni (l’esempio
                    classico, a tal proposito, è quello degli agricoltori del Nord rispetto alle
                    cosiddette «quote latte» imposte dall’Unione Europea). Detto altrimenti: una
                    strategia mediatica è il più delle volte estremamente rischiosa da perseguire
                    per un gruppo di interesse vicino all’idealtipo corporativo; se, però, la
                    capacità comunicativa di questo è (molto) buona, un’opzione teoricamente poco
                    praticabile potrebbe al contrario dimostrarsi assai efficace.



Capitolo secondo
            

Il disegno della ricerca

Il secondo capitolo spiega perché è importante studiare i gruppi di interesse
                in Italia e perché si è scelto di analizzare l’Associazione Bancaria Italiana (Abi)
                e l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania). Quindi si evidenzia
                come queste abbiano influenzato il “policy-making” nazionale e si espone la
                metodologia applicata in relazione al processo di operativizzazione delle variabili
                utilizzate e alla “questione dell’influenza”.





1. Perché è
            necessario studiare i gruppi di interesse in Italia 



Da più parti, e per lungo tempo, si è
            ragionevolmente sostenuto come la scienza politica italiana abbia colpevolmente
            riservato scarsa attenzione allo studio dei gruppi di interesse. I lavori più
            importanti, da questo punto di vista, sono infatti sia scarsamente numerosi, sia
                vecchi di almeno vent’anni [LaPalombara 1964; Fisichella 1971;
            Pasquino 1988; Morlino 1991; Morisi 1992][1]. 
Le ragioni della mancanza di
                appeal dell’oggetto di ricerca «gruppi di interesse italiani»
            sono sicuramente diverse. Tra le tante, appare piuttosto convincente quella che ne
            collega la persistenza nel tempo con la concezione particolare – e ristretta – di
            politica che è andata sedimentandosi all’interno della disciplina fin dagli anni ’50: il
            sistema politico italiano (di Prima Repubblica) è infatti stato analizzato, interpretato
            e spiegato prevalentemente in chiave «partitocratica» [Pasquino 1985]. Questo ha portato
            la stragrande maggioranza degli studiosi a soffermarsi sull’occupazione e la
            conservazione del potere da parte dei partiti, trascurando invece l’analisi delle
            modalità e degli esiti con cui quel potere si traduceva in azioni di governo [Lizzi
            2011]. Ne è quindi logicamente conseguito che i gruppi di interesse venissero studiati
            poco e quasi esclusivamente in relazione a dinamiche partitiche e/o elettorali. 
Con la crisi sistemica dei primi anni
            ’90 e la destrutturazione di un sistema partitico il quale, senza apparenti particolari
            difficoltà, era rimasto pressoché immutato per più di un
            quarantennio [Pappalardo 2001], l’incentivo all’analisi dei gruppi di interesse
            italiani, se possibile, si è ulteriormente contratto: si sono al contrario moltiplicati
            gli studi sulle organizzazioni partitiche [Morlino e Tarchi 2007; Bardi, Iganzio e
            Massari 2007; Ignazi 2008], sul sistema dei partiti [Morlino 1996; Bardi 2006], sulle
            riforme del sistema elettorale [Bartolini e D’Alimonte 1995; D’Alimonte 2007; Pasquino
            2007b] e le conseguenze che tali riforme hanno comportato in relazione alle modalità di
            competizione partitica [Di Virgilio 1995; 2007; Giannetti e Sened 2004] e alla
            formazione delle compagini ministeriali [Giannetti e Laver 2001; Pritoni 2012a], sul
            ruolo del parlamento nel processo di formazione delle decisioni [De Micheli 1997;
            Zucchini 1997; Capano e Giuliani 2001a; De Micheli e Verzichelli 2004], sulle ragioni
            che hanno condotto alla sopraccitata crisi sistemica – tanto da una prospettiva di lungo
            periodo [Caciagli 1994; Cotta e Isernia 1996; Morlino e Tarchi 1996], quanto da un punto
            di vista di breve periodo [Fedele 1994; Bardi 1996] – sulle modalità con cui si è andato
            modificando il rapporto tra governo e parlamento [Cotta e Verzichelli 2007; Pasquino
            2007a; Ieraci 2008] e, all’interno dell’esecutivo, tra il presidente del consiglio e i
            suoi ministri [Barbieri e Verzichelli 2003]. Il focus intorno al
            quale si è ancorata la scienza politica italiana degli ultimi due decenni è dunque
            rimasto saldamente lo stesso: la politica partitica. All’opposto, il tema della
            rappresentanza degli interessi – tanto nelle sue modalità, quanto nei suoi esiti
            rispetto al processo di policy-making – è rimasto colpevolmente
            sullo sfondo, sostanzialmente trascurato. 
Ciononostante, soprattutto negli
            ultimi anni gli studiosi che hanno ripreso a confrontarsi con l’analisi dei gruppi di
            interesse italiani non sono più una sparuta minoranza. Questo perché, soprattutto, la
            sempre più ampia diffusione degli studi di policy ha reso pressoché
            inevitabile l’analisi del ruolo e dell’influenza dei gruppi all’interno del processo di
                policy-making: con gradi e modalità diverse, tale ruolo e tale
            influenza sono dunque stati sottolineati in relazione alle politiche ambientali
            [Lewanski 1997], universitarie [Capano 1998], scolastiche [Ventura 1998], del lavoro
            [Gualmini 1998], dei trasporti [Tebaldi 1999], sanitarie [Maino 2001], agricole [Lizzi
            2002; Settembri 2011], pensionistiche [Jessoula 2009; 2011a],
            dei servizi pubblici locali [Carrozza 2011]. In aggiunta, va segnalato come, sulla scia
            di una letteratura internazionale la quale, sul tema, è cresciuta a dismisura negli
            ultimi anni[2], si è (finalmente) cominciato ad indagare con maggiore sistematicità il
            rapporto tra gruppi di interesse italiani e media [Lizzi e Pritoni 2014; Vaccari 2014] e
            tra gruppi di interesse italiani e membri del parlamento [Marangoni e Tronconi 2014].
            Infine, vanno segnalati i (pochi) lavori i quali hanno affrontato l’analisi dei gruppi
            di interesse in quanto tali, superando la consuetudine – precedentemente ricordata – di
            studiarli e definirli unicamente in funzione del partito politico (o dei partiti
            politici) di riferimento [Diletti 2009; Mazzoni 2010]. 
Questo rinnovato interesse per i
            gruppi, tuttavia, non è stato uniformemente condotto: è infatti piuttosto evidente un
            forte disequilibrio d’attenzione a favore dei gruppi associativi rispetto alle grandi
            imprese [Germano 2009] e, soprattutto, a vantaggio dei grandi sindacati confederali
            [Gasparini 1978; Boeri, Brugiavini e Calmfors 2002] e dell’associazione degli
            imprenditori [Lanzalaco 1990; Morlino 1991; Mattina 1991; Martinelli 1999] nei confronti
            di tutti gli altri[3]. 
Non vi sono grandi dubbi circa il
            fatto che, per quel che riguarda il caso italiano, proprio tali attori socio-economici
            siano tra i più importanti, in quanto a ruolo ed influenza, nel processo di
                policy-making; ciò è tuttora vero nonostante il declino della
                membership che contraddistingue i sindacati italiani (ed
            europei in genere) da almeno trent’anni a questa parte [Boeri et al.
            2002], e nonostante l’allentamento dei rapporti tra la Confindustria e
            l’attore decisionale par excellence, ovvero il governo, a seguito
            della già citata ristrutturazione del sistema partitico (e, di conseguenza, di governo)
            sviluppatasi a partire dai primi anni ’90 [Mattina 1993]. Tuttavia, se soffermarsi
            soltanto su tali attori poteva comunque bastare a dare un quadro interpretativo
            abbastanza coerente del rapporto tra gruppi di interesse e policy
                makers nell’Italia di Prima Repubblica – per tutte le
            ragioni poc’anzi ricordate – la stessa impostazione appare oggi
            non più sostenibile: la società italiana si è fatta più complessa e sfaccettata, i
            partiti hanno perso il loro tradizionale ruolo di gatekeepers, il
            processo di policy-making vede la partecipazione di un numero
            sempre crescente di attori, anche e soprattutto socio-economici. In tale mutato
            contesto, risulta dunque assai arduo sostenere che gli attori – associativi e non –
            rilevanti nel complessivo Interest System nazionale si esauriscano
            nella Confindustria e nella Triplice sindacale (Cgil-Cisl-Uil). Più nel dettaglio, pare
            assai complicato giustificare il sostanziale disinteresse che ha storicamente riguardato
            i settori del credito e delle assicurazioni, da sempre centrali in un qualsiasi sistema
            capitalistico moderno [Buzzacchi e Siri 2007; Cespa 2007]. 

2. La scelta
            dei casi oggetto di analisi: perché Abi e Ania? 



Per quanto possa sembrare
            sorprendente, se si escludono pochi meritori lavori di taglio principalmente storico[4], non è possibile imbattersi in ricerche di scienza politica il cui oggetto
            di studio sia l’associazione delle banche o l’associazione delle imprese assicuratrici
            italiane. È vero che tali attori non risultano del tutto misconosciuti all’analisi
            politologica, dacché i più recenti studi sulle politiche pensionistiche ne hanno
            correttamente sottolineato l’influenza esercitata in relazione a ben specifici processi
            di policy-making [Jessoula 2009; 2011b]; pur tuttavia, nessuno
            studioso delle scienze sociali ha mai ritenuto necessario condurre un’analisi empirica
            completa e sistematica circa la struttura e le risorse organizzative di cui tali
            associazioni dispongono, circa le tattiche e le strategie di lobbying
            da queste stesse esperite nel loro quotidiano confrontarsi con i
                policy makers, circa la capacità di risultare più o meno
            influenti in più di un processo decisionale. 
Eppure, tanto il settore bancario,
            quanto quello assicurativo, pesano in misura piuttosto rilevante
            sul complessivo sistema economico nazionale: il giro d’affari[5] degli istituti di credito operanti in Italia sfiora
            infatti i 1.800 miliardi di euro, mentre gli occupati nel settore sono oltre 300.000[6]; per quanto concerne il settore assicurativo, le cifre sono inferiori (quasi
            120 miliardi di giro d’affari[7] e quasi 50.000 occupati[8]), ma comunque per nulla disprezzabili. Secondariamente, tanto le banche, da
            un lato, quanto le compagnie assicurative, dall’altro, hanno un ruolo assai importante
            nel processo di sviluppo e crescita di qualsiasi paese industrializzato: le prime
            assolvono infatti il fondamentale compito di raccogliere il risparmio delle famiglie e
            fornire credito alle imprese produttive [Cespa 2007]; le seconde, invece, intermediano e
            gestiscono rischi di tutti i generi cui sono sottoposti consumatori, risparmiatori ed
            imprese [Buzzacchi e Siri 2007]. In terzo luogo, entrambi tali settori di
                policy sono stati interessati da estese trasformazioni
            nell’ultimo ventennio: con la cosiddetta «legge Amato» (l. n. 218/1990), infatti, si è
            proceduto alla privatizzazione delle banche italiane, da un lato dando la possibilità ai
            gruppi industriali di detenere partecipazioni di rilievo nelle stesse, dall’altro
            ristabilendo la possibilità che gli istituti di credito detengano a loro volta
            partecipazioni industriali. In più, gli istituti di credito nazionali hanno recentemente
            dovuto uniformarsi ad una serie di provvedimenti – presi in ambito europeo – il cui fine
            ultimo era quello di portare a compimento la costruzione di un unico mercato finanziario comunitario[9]. Anche il processo di ristrutturazione del settore assicurativo è dipeso da
            una serie di direttive comunitarie specifiche, l’ultima delle quali ha eliminato i
            vincoli che impedivano alle imprese di operare liberamente in tutti gli Stati membri
            [Buzzacchi e Siri 2007]. Infine, proprio i settori del credito e delle assicurazioni –
            in conseguenza del progressivo avvitamento della crisi economico-finanziaria scoppiata a
            fine 2007, ma non solo – hanno assunto un ruolo sempre più centrale nel dibattito
            pubblico nazionale: negli ultimi anni più che in qualsiasi altro momento in passato,
            infatti, una parte sempre più ampia della cittadinanza italiana
            ha via via sviluppato una certa familiarità con termini e strumenti precedentemente noti
            ai soli «addetti ai lavori»[10], al contempo sperimentando una socializzazione via via crescente con un gran
            numero di prodotti finanziari[11]. 
Una volta asserito come tanto il
            settore del credito, quanto quello assicurativo, meritino maggiore attenzione di quanta
            non sia stata dedicata loro dalla scienza politica degli ultimi anni, resta da
            giustificare la necessità che tali settori vadano analizzati dal punto di vista delle
            associazioni di rappresentanza che li popolano. Detto altrimenti: perché studiare l’Abi
            e non, per esempio, Unicredit e/o Intesa Sanpaolo? Oppure perché interrogarsi sull’Ania
            e non, alternativamente, sulle Assicurazioni Generali e/o su Unipol-Sai? Non c’è dubbio
            alcuno che le imprese di maggiori dimensioni, quali sono quelle testé citate, tendano a
                premere sui decision makers, sia
            attraverso l’associazione di cui fanno parte, sia direttamente [Germano 2009; 2011;
            Vannoni 2013]; allo stesso modo, quelle medesime grandi imprese sono il più delle volte
            connotate da strutture organizzative complesse e da una capacità non indifferente di
            influire su alcuni risultati di policy [Klüver 2013]. Perché,
            quindi, soffermare l’attenzione sulle associazioni piuttosto che sugli associati di
            maggiori dimensioni? 
La scelta di focalizzare l’analisi
            sulle associazioni di rappresentanza piuttosto che su alcuni grandi players
            individuali poggia su due ordini di considerazioni. In primo luogo, studiare
            Abi e Ania consente di sviluppare una maggiore ricchezza sia analitica che descrittiva:
            se è vero, come è vero, che buona parte dell’attività di lobbying
            condotta dalle imprese di maggiori dimensioni nei confronti dei
                policy makers non necessiterebbe forzatamente
            dell’intermediazione dell’associazione di rappresentanza alla
            quale quelle medesime imprese hanno aderito, ci si deve conseguentemente interrogare
            circa le ragioni che hanno portato a quell’adesione e alla conseguente (più o meno
            evidente) cessione di autonomia da parte di quelle all’organizzazione di cui fanno
            parte. Questo aspetto, per nulla secondario, ha rappresentato uno degli ambiti di
            indagine più battuti dagli studiosi dei gruppi di interesse a partire dagli anni ’60
            [Olson 1965; Hirschman 1970; Moe 1988], e consente tanto di sviluppare considerazioni,
            quanto di proporre ipotesi e dinamiche intra-organizzative, le quali sarebbero
            impossibili nel caso in cui l’analisi venisse applicata ad un attore individuale invece
            che collettivo[12]. 
In secondo luogo, nel momento stesso
            in cui l’obiettivo è quello di gettare luce su settori di policy
            scarsamente indagati, l’oggetto di studio da prediligere non può che essere
            l’attore più importante e rappresentativo di quel medesimo settore di
                policy. Da questo punto di vista, non soltanto sia Abi che Ania
            evidenziano un grado di rappresentatività del proprio settore economico-produttivo
            estremamente elevato[13], ma nessuna tra le imprese di maggiori dimensioni, tanto nel mondo del
            credito, quanto in quello assicurativo, ha preferito rimanere fuori da tali
            associazioni, non aderendovi (o fuoriuscendone in un secondo momento). Diverso sarebbe
            se ci si occupasse del settore auto, dacché Fiat[14] è recentemente fuoriuscita da Confindustria, o di quello dei trasporti, con
            Ntv (Nuovo Trasporto Viaggiatori Spa) che non ha ancora aderito ad alcuna associazione
            di rappresentanza [Di Giulio 2014], o ancora di settori maggiormente frammentati in cui
            alcuni (se non molti) tra i players principali, data la relativa
            debolezza di ciascun gruppo di interesse che ne popola il policy field
            di riferimento, preferiscono attivarsi politicamente in prima persona,
            piuttosto che affidarsi all’intermediazione dell’organizzazione
            di interessi precipua[15]. 
Concludendo, le ragioni per le quali
            appare necessario sviluppare un’analisi approfondita dell’associazione delle banche
            (Abi) e di quella delle assicurazioni (Ania) italiane sono diverse: prima di tutto, il
            fatto che non esistano studi di scienza politica che le riguardano; secondariamente,
            perché sono attori assai rilevanti non soltanto nei rispettivi policy
                fields, ma anche e soprattutto all’interno del complessivo sistema
            politico-economico nazionale; infine, perché alcuni fattori contingenti – primo tra
            tutti, la crisi economico-finanziaria di questi ultimi anni – ne hanno grandemente
            aumentato la presenza all’interno del dibattito pubblico, non soltanto italiano.
        

3.
            L’influenza di Abi e Ania nel «policy-making» nazionale 



3.1.
                Perché un gruppo è più influente di un altro? Le spiegazioni avanzate in letteratura 



Con la sempre più capillare
                diffusione della cosiddetta policy analysis [Lowi 1964], la
                ricerca politologica sui gruppi di interesse ha subito una radicale trasformazione:
                se è vero che, almeno fino agli anni ’70 e ’80, gli studiosi dei gruppi
                focalizzavano il loro interesse soprattutto sul rapporto tra gli stessi e i partiti
                politici [LaPalombara 1964; Duverger 1972; Ippolito e Walker 1980] e sulle cause,
                logiche, modalità e conseguenze dell’azione collettiva [Olson 1965; Hirschman 1970;
                Moe 1988], negli ultimi vent’anni la stragrande maggioranza delle ricerche
                sull’argomento ha preso a soffermarsi sulle modalità di
                    lobbying [Binderkrantz 2005; Binderkrantz e Krøier 2012],
                sulla qualità e quantità dell’accesso ai decision makers
                [Broscheid e Coen 2003; Bouwen 2004; Eising 2007] e, soprattutto, sulla capacità –
                variabile da gruppo a gruppo – di trasformare quel medesimo accesso ai decisori in
                vera e propria influenza sul processo di policy-making [Arts e
                Verschuren 1999; Verschuren e Arts 2004; Dür e de Bièvre
                2007; Dür 2008; Klüver 2013; Lowery 2013; Pedersen 2013]. 
Da questo punto di vista, la
                letteratura internazionale è densa di spunti, e può essere coerentemente
                differenziata tra approcci resources-oriented,
                    approcci issues-oriented e approcci
                    institutions-oriented. I primi si caratterizzano per
                l’enfasi che viene posta sulle risorse organizzative che i gruppi sono in grado di
                spendere nella loro quotidiana azione di lobbying; i secondi
                preferiscono invece concentrare l’attenzione sulle caratteristiche delle questioni
                di policy circa le quali gruppi e decision makers
                sono chiamati a interagire; i terzi, infine, fanno riferimento al
                contesto istituzionale all’interno del quale maturano le decisioni. 
Tra le risorse di volta in volta
                individuate quali dirimenti nell’esercizio di una certa influenza all’interno del
                processo di policy-making, è possibile ricordare il cosiddetto
                «grado di parentela», inteso quale rapporto di consanguineità
                    politica che certi gruppi vantano con il partito di governo e grazie
                al quale riescono ad inoltrare con relativa facilità le loro istanze alle burocrazie
                pubbliche [LaPalombara 1964, trad. it. 1967, 284]; le risorse economico-finanziarie
                [Lindblom 1977, 171][16]; l’expertise [Austen-Smith 1996; Crombez 2002; Hall
                e Deardorff 2006], intesa quale piena ed approfondita padronanza della conoscenza
                propria di un determinato settore di policy[17]; l’ampiezza della membership, la quale può essere
                fatta valere sia direttamente – influenzando con il voto degli iscritti gli esiti
                elettorali di uno o più candidati e dei partiti in competizione – sia indirettamente
                – minacciando la non accettazione di eventuali decisioni sgradite, oppure
                finanziando attività a favore o contro determinati
                    decision makers [Eising 2007] – ; il grado di
                rappresentatività, inteso quale rapporto percentuale tra numero effettivo e numero
                massimo potenziale di aderenti del gruppo di interesse in oggetto[18] [European Commission 2002; Pasquino 2009]; l’ammontare delle risorse
                simboliche, intese come capacità del gruppo di convogliare consenso intorno alle
                proprie istanze, attraverso il ricorso a simboli e valori rilevanti per i cittadini
                in certi momenti e in certe società [Cotta, della Porta e Morlino 2008; Mattina
                2010]. 
Tra gli studiosi i quali, al
                contrario, hanno preferito soffermarsi sulle caratteristiche delle issues
                piuttosto che sulle risorse dei gruppi, in diversi hanno ritenuto
                necessario fare riferimento alla salienza politica [Gormley 1985; Kollman 1998;
                Smith 2000; Culpepper 2010] e alla complessità tecnica [Gormley 1985]. In questo
                senso, è stato sostenuto come vi sia una relazione di proporzionalità inversa tra il
                livello di salienza e l’influenza dei gruppi economici, laddove la proporzionalità
                sarebbe invece di tipo diretto tra quegli stessi gruppi economici ed il grado di
                complessità tecnica. Tali relazioni sono state ipotizzate in ragione della
                convinzione che più una questione di policy è saliente – e
                dunque maggiore è l’attenzione dell’elettorato nei confronti della stessa – più i
                    policy makers hanno incentivo ad affrontarla tenendo
                maggiormente conto dell’opinione dell’elettore mediano che non di quella espressa
                dai gruppi di interesse coinvolti nella medesima questione. Ciò, sostanzialmente,
                per la naturale propensione di qualsiasi attore politico – il cui obiettivo
                principale è la rielezione – ad evitare di perdere quote di consenso presso
                l’elettorato. Al contrario, più la questione è specifica e complessa, più
                    l’expertise necessaria a sviscerarne ogni possibile
                implicazione – generalmente detenuta dai gruppi economici che popolano quel
                determinato settore di policy – diviene difficile da possedere
                e, per chi la possiede, conseguentemente rilevante. 
Infine, coloro i quali hanno
                soprattutto prestato attenzione agli assetti istituzionali che regolano e
                strutturano il processo di
                    policy-making, hanno notato una relazione di
                proporzionalità diretta tra il numero dei punti di accesso allo stesso e la
                possibilità, per i gruppi di interesse in grado di accreditarsi legittimamente
                presso i decision makers, di risultare piuttosto influenti
                nella definizione degli outputs decisionali [Truman 1951,
                115-119; Salisbury 1984, 69; Peters 1989; trad. it. 1991, 215-216; Grant 1993, 87;
                Ehrlich 2011]: più la configurazione del potere istituzionale e decisionale è
                dispersa, maggiori sono le possibilità per i gruppi di interesse di ricorrere al
                cosiddetto venue shopping e conseguentemente maggiori le
                possibilità che tale attività di lobbying sia coronata da un
                qualche successo. 
Tutti e tre gli approcci testé
                presentati, presi separatamente, sono caratterizzati da vantaggi e svantaggi: le
                ipotesi resources-oriented, ad esempio, danno perfettamente
                conto dell’intuitiva considerazione che tra la quantità (e qualità) di
                    inputs e la quantità (e qualità) di outputs del
                processo di policy-making, esista una qualche forma di
                correlazione: «the more you spend, the more you get». Tuttavia,
                tendono a sottostimare l’altrettanto intuitiva convinzione che non tutte
                    le issues sono uguali. All’opposto, gli approcci che
                enfatizzano le caratteristiche delle issues sul tappeto tengono
                opportunamente conto dell’obiezione testé evidenziata, ma cadono nella fallacia di
                considerare come irrilevanti (o quasi) aspetti per nulla secondari dell’equazione,
                quali per l’appunto l’interrelazione tra quelle stesse caratteristiche e la
                dotazione di risorse cui ogni attore decisionale è in grado di fare ricorso
                all’interno del processo di policy-making. Infine, se è
                indubitabilmente vero che gli studiosi che hanno focalizzato il loro impianto
                teorico-analitico sulla cosiddetta permeabilità delle
                istituzioni e sul livello di policentrismo decisionale[19] hanno evidenziato una delle ragioni (se non la
                ragione principale) per cui alcuni sistemi decisionali risentono più di
                altri del ruolo in essi giocato dagli interessi organizzati, è altrettanto vero che
                una prospettiva di analisi siffatta ha senso soprattutto in chiave comparata, e
                dunque poco parrebbe utilizzabile in un lavoro che si sofferma sul
                    policy-making italiano. 
Se tutto ciò è vero, la
                strategia migliore pare dunque quella di combinare alcuni aspetti delle prime due
                impostazioni: quella orientata alle risorse e quella
                orientata alle caratteristiche delle issues at stake.
            

3.2.
                Risorse organizzative e caratteristiche delle «issues»: quali interrelazioni? 



Come si è già brevemente
                accennato nel primo capitolo, le risorse organizzative cui faccio riferimento in
                questo lavoro sono sei: ampiezza della membership;
                rappresentatività; risorse economico-finanziarie; dotazione di
                    expertise; risorse politiche; risorse simboliche. Tra
                queste, la mia attenzione in questo paragrafo si concentra esclusivamente su
                quattro: ampiezza della membership; rappresentatività;
                dotazione di expertise; risorse simboliche. 
Tra le varie ragioni che
                sottendono questa scelta, mi preme ricordarne principalmente due: innanzitutto, la
                detenzione di tali risorse – come si è già detto – varia in funzione di quanto il
                gruppo di interesse in analisi approssima uno o l’altro dei quattro idealtipi
                (corporativo; identitario; movimentista; para-imprenditoriale) presentati nel corso
                del primo capitolo; secondariamente, e soprattutto, la loro funzionalità non può
                essere ipotizzata una volta per tutte, ma pare dipendere dal contesto nel quale esse
                stesse vengono utilizzate[20]. Un’ampia e specializzata dotazione di expertise,
                ad esempio, non è di particolare utilità nel momento in cui il gruppo che la
                possiede è chiamato ad attivarsi in relazione ad una issue
                contraddistinta da un basso grado di complessità tecnica; allo stesso modo, un alto
                grado di rappresentatività serve a poco, se controbilanciato da scarse risorse
                simboliche, una volta che quel determinato gruppo è chiamato ad attivarsi in
                relazione ad una issue fortemente politicizzata, e, di
                conseguenza, saliente. Sul punto, vorrei dunque sottolineare soprattutto un aspetto:
                ciò che massimamente conta, ai fini dell’esercizio di influenza all’interno del
                processo di policy-making, è l’appropriatezza delle risorse
                detenute rispetto alle issues in riferimento alle quali vengono
                mobilitate. O anche, detto altrimenti: tra risorse e caratteristiche
                    delle issues dovrebbe esistere
                un’interdipendenza inscindibile, ed è dal combinarsi di queste che si può cominciare
                ad ipotizzare il quantum dell’influenza esercitata dai gruppi
                di interesse in analisi. 
È ragionevole supporre che le risorse più
                importanti, quando la questione di policy in relazione alla
                quale il gruppo di interesse si attiva è particolarmente saliente, siano,
                nell’ordine, quelle simboliche e l’ampiezza della membership:
                come accennato in precedenza, se l’attenzione dell’opinione pubblica nei confronti
                di una determinata issue è molto accentuata, infatti, i
                    policy makers – il cui obiettivo principale (se non unico)
                è quello della rielezione – terranno in grande considerazione la posizione politica,
                in merito, dell’elettore mediano, nell’ottica di minimizzare il rischio di perdere
                quote di consenso presso l’elettorato [Culpepper 2010]. Dato che proprio tale
                posizione può essere fortemente influenzata sia dalla capacità dei gruppi di
                convogliare consenso sulle proprie domande, potendo fare ricorso a simboli e valori
                rilevanti in certi momenti e in certe società [Cotta, della Porta e Morlino 2008,
                193], sia dal numero di aderenti che essi stessi sono in grado di mobilitare, ne
                risulta che proprio le risorse sopraccitate assumono rilevanza predominante. Su
                queste basi, è dunque possibile proporre l’ipotesi interpretativa sottostante: 
H1: A parità di ogni
                    altra condizione, maggiore il grado di salienza politica di una determinata
                    issue, maggiore l’influenza dei gruppi di interesse le cui risorse principali
                    sono quelle simboliche e l’ampiezza della membership.
            
In maniera speculare, se
                    la issue sulla quale i gruppi di interesse sono chiamati a
                mobilitarsi è connotata da un alto livello di complessità tecnica, le risorse
                maggiormente rilevanti appaiono essere, nell’ordine, la dotazione di
                    expertise e il grado di rappresentatività: più ampie e
                approfondite le competenze necessarie ad affrontare un determinato policy
                    domain, infatti, maggiore la probabilità che policy
                    makers impossibilitati ad avere tutta l’informazione rilevante in
                relazione a tutti i problemi in grado di entrare nell’agenda politica [Jones e
                Baumgartner 2005] dipendano da coloro i quali tali informazioni, al contrario, le
                posseggono. Ne consegue che, nel momento in cui quei medesimi policy
                    makers sono chiamati a legiferare in riferimento a questioni
                particolarmente specifiche e/o particolarmente tecniche,
                essi stessi cercheranno un sostegno legislativo [Hall e Deardorff 2006] da parte dei
                gruppi maggiormente rappresentativi in quel settore, i quali sfrutteranno
                l’asimmetria informativa di cui godono rispetto all’attore politico in proporzione a
                quanto questa è ampia. Il ragionamento testé condotto consente quindi di esplicitare
                una seconda ipotesi interpretativa: 
H2: A parità di ogni
                    altra condizione, maggiore il grado di complessità tecnica di una determinata
                    issue, maggiore l’influenza dei gruppi di interesse le cui risorse principali
                    sono la dotazione di expertise e il grado di rappresentatività.
            
Dato che, sia per l’Abi che per
                l’Ania, le risorse organizzative detenute paiono avere soprattutto a che fare con la
                dotazione di expertise e il grado di rappresentatività [Pritoni
                2012b], laddove invece l’ampiezza della membership e,
                soprattutto, l’ammontare di risorse simboliche risultano relativamente scarse, ne
                consegue che tali gruppi eserciteranno la massima influenza possibile in relazione
                    a issues scarsamente salienti ma altamente complesse
                laddove, al contrario, quella stessa influenza sarà minima rispetto a questioni di
                    policy molto salienti e poco complesse. Nel caso in cui,
                infine, il processo decisionale riguardasse una questione di
                    policy sia saliente che complessa, oppure né saliente né
                complessa, ci si troverebbe in una situazione intermedia rispetto alle due testé
                evidenziate. 
Frequentemente, in letteratura
                si è sostenuto come la salienza e la complessità di una determinata
                    issue non siano esogene rispetto all’attività dei gruppi di
                interesse, i quali, al contrario, potrebbero manipolarne il livello così da
                aumentare le possibilità di influire sull’esito di policy
                [Capano e Giuliani 1996; Dente 2011]. Tuttavia, la salienza politica appare
                manipolabile unicamente in ascesa, e non in discesa: un gruppo di interesse, in
                altri termini, può – attraverso un’abile strategia mediatica [Binderkrantz 2012] –
                aumentare l’attenzione che l’opinione pubblica riversa su di una determinata
                questione, ma non può fare molto se tale questione è già entrata nell’agenda
                politica e mediatica nazionale. In secondo luogo, se il grado di complessità tecnica
                appare in effetti manipolabile in entrambe le direzioni, bisogna comunque ricordare
                come i processi di interazione qui analizzati prendano le mosse da una proposta
                governativa, alla quale i gruppi di interesse possono solo reagire; in
                altri termini, in tali condizioni il loro margine di manovra
                appare piuttosto ristretto. 
In conclusione, mi preme
                tuttavia evidenziare una nota di cautela: quelle qui proposte, lungi dall’assere
                ipotesi deterministiche, sono da intendersi quali chiavi interpretative di una
                realtà che – per forza di cose – è estremamente complessa e sfaccettata. Servono, in
                altre parole, a gettare un po’ di luce su processi i quali – data la pluralità di
                attori, interessi in gioco e condizioni di contesto che li caratterizzano –
                potrebbero anche essere spiegati e interpretati sulla base di strumenti analitici
                differenti. Lo schema qui proposto, in definitiva, non evidenza la ragione per la
                quale Abi e Ania risultano (o non risultano) influenti nei processi di
                    policy che si andranno ad analizzare nel prosieguo di
                questo lavoro, ma certamente una delle ragioni, a parere di chi scrive tra le più
                plausibili. 


4. Il
            processo di operativizzazione delle variabili 



Se tutto quanto sostenuto sinora
            risulta convincente, ciò che manca perché l’impianto teorico-interpretativo sviluppato
            abbia riscontro nell’analisi empirica è che le dimensioni sin qui descritte scendano
            lungo la scala di generalità e vengano di conseguenza operativizzate a fini di
            rilevazione empirica. Per fare ciò, si deve dunque portare a compimento il cosiddetto
            processo di operativizzazione [Marradi 1980; Corbetta 1999]. 
Come è noto [Isernia 2001],
            attraverso tale processo un qualsiasi concetto (più o meno astratto) viene collegato
            alla realtà empirica che lo descrive tramite l’utilizzo di uno o più indicatori.
            L’intera operazione può essere suddivisa in tre fasi: il primo passaggio consiste
            nell’applicare i concetti individuati a oggetti concreti, facendoli cioè diventare
            attributo o proprietà di oggetti che vengono solitamente chiamati unità di analisi; il
            secondo passaggio si sostanzia invece nel darne una definizione operativa, stabilendo
            conseguentemente le regole per la sua traduzione in operazioni empiriche; il terzo
            passaggio consta infine dell’applicazione delle sopraccitate regole ai concreti casi
            studiati: è questa la fase della operativizzazione in senso stretto. 
Ovviamente, la scelta degli
            indicatori coi quali rilevare empiricamente le dimensioni individuate è un aspetto,
            oltre che problematico, del tutto esiziale all’interno di
            qualsiasi disegno della ricerca. Questo perché ciascuno di tali indicatori, essendo
            posizionato più in basso, rispetto al concetto col quale sta in rapporto di indicazione,
            lungo la scala di generalità (ovvero, ha sia una minore estensione che una maggiore
            intensione rispetto al concetto più generale) [Sartori 2011], è costituito da una parte
            indicante e da una parte estranea rispetto al concetto stesso. Diviene di conseguenza
            fondamentale che gli indicatori prescelti massimizzino la prima (la parte indicante) e
            minimizzino la seconda (la parte estranea). Di seguito espliciterò dunque tutte le
            scelte metodologiche compiute nell’individuazione di tali indicatori. 
4.1.
                L’analisi organizzativa 



Come sostenuto nel capitolo
                precedente, l’applicazione del concetto di business idea
                [Normann 1979] all’analisi dei gruppi di interesse consente di ipotizzare necessarie
                corrispondenze tra segmento della rappresentanza, mission
                organizzativa prevalente e struttura e risorse organizzative a quest’ultima
                preposte. 
Si è detto che il segmento della
                rappresentanza può essere analizzato lungo due dimensioni: in riferimento alla
                prima, il gruppo di interesse in analisi affronta una maggiore o minore concorrenza
                da parte di altri gruppi ad esso similari e che si rivolgono alla medesima
                    membership potenziale; in relazione alla seconda,
                l’adesione dei differenti attori individuali a quel medesimo gruppo può essere di
                tipo prevalentemente espressivo o, al contrario, prevalentemente strumentale. 
L’indicatore che – senz’altro –
                meglio coglie il grado di concorrenza cui un qualsiasi gruppo di interesse è
                sottoposto all’interno del proprio segmento della rappresentanza è il livello di
                rappresentatività di cui quel medesimo gruppo gode: maggiore la sua
                rappresentatività, minore la concorrenza da parte di altri gruppi, e viceversa[21]. 
Rilevare lo scarto tra adesione
                espressiva e adesione strumentale è invece molto meno intuitivo. Innanzitutto, si
                deve chiarire come sia pressoché impossibile, dal punto di vista
                empirico, individuare gruppi di interesse ai quali si
                aderisce seguendo motivazioni unicamente strumentali o unicamente espressive: nella
                scelta di aderire, infatti, entrambe tali dimensioni – per quanto in proporzioni
                variabili – sono quasi sempre contemporaneamente presenti. Tuttavia, trovare un
                indicatore di tale variabile proporzione non è parimenti impossibile. Per farlo,
                occorre analizzare attentamente lo statuto del gruppo di interesse in oggetto, più
                precisamente nella parte in cui individua la propria membership
                potenziale, ovvero la platea dei propri possibili aderenti. È infatti nella natura
                del discrimine tra chi può aderire e chi non può farlo che bisogna ravvisare
                elementi di prevalente strumentalità o, al contrario, di prevalente espressività:
                quando la potenziale adesione ad un determinato gruppo è limitata su basi – per così
                dire – funzionali (principalmente, si pensi all’appartenenza ad un determinato
                settore economico-produttivo, sia sul versante del capitale che su quello del
                lavoro, ad una qualche professione regolamentata, ad un qualsiasi aggregato ben
                definito di attori istituzionali), appare plausibile che la si identifichi come
                prevalentemente strumentale; al contrario, quando quella stessa adesione dipende
                soltanto dall’accettazione di un più o meno complesso e variegato insieme di valori
                e credenze, non essendo limitata altrimenti, ecco allora che la si può
                caratterizzare come principalmente espressiva[22]. 
Se, per quanto riguarda
                    la mission organizzativa prevalente, rimando a quanto già
                argomentato nel capitolo I[23], con l’unica ulteriore avvertenza di prestare
                nuovamente attenzione agli statuti associativi – questa volta nella parte in cui
                trattano degli scopi e finalità, nonché degli strumenti atti a realizzarli, del
                gruppo – per dare ancoraggio empirico all’impianto analitico-concettuale già
                sviluppato, in questa sede mi occuperò di chiarire in maggiore dettaglio le scelte
                metodologiche relative alla struttura e alle risorse organizzative dei gruppi di
                interesse. Per quel che riguarda la prima, tre sono le dimensioni d’analisi
                individuate nel capitolo precedente: la logica funzionale; l’articolazione
                strutturale; le caratteristiche del personale di staff[24]. Per ciò che concerne le seconde, invece, faccio riferimento
                all’ampiezza della membership, al grado di rappresentatività,
                al livello di expertise e all’ammontare delle risorse
                simboliche. 
L’indicatore scelto per dare
                conto della logica funzionale – tendente alla specializzazione ovvero alla
                differenziazione interna – che contraddistingue il gruppo di interesse in analisi ha
                a che fare con il numero ed il tipo di uffici in cui è possibile scomporne la
                struttura organizzativa permanente: meno sono, e più si occupano di un tema solo o
                di più temi comunque tra essi fortemente connessi, più individuano una logica
                funzionale tendende alla specializzazione; al contrario, più sono, e più si
                interessano di una pluralità di temi tra loro indipendenti, più individuano una
                logica funzionale tendente alla differenziazione. 
La seconda dimensione
                organizzativa richiamata nel capitolo I riguarda invece il tipo di articolazione –
                territoriale ovvero settoriale – che contraddistingue l’associazione nei suoi più o
                meno numerosi livelli intermedi. Anche in questo caso, così
                come già sottolineato in relazione alle modalità di adesione, il discorso è
                piuttosto complicato, in quanto può darsi il caso in cui un medesimo gruppo sia
                caratterizzato tanto dalla prima, quanto dalla seconda, così come può anche essere
                che tra l’Assemblea e il massimo organo esecutivo esista una connessione di tipo
                immediato (nel senso di non mediato)[25] [Zan 1992; 2011]. Al contrario, i casi più semplici si hanno quando sono
                previste soltanto strutture organizzative intermedie di tipo territoriale, o
                soltanto strutture organizzative intermedie di tipo settoriale. Sono questi i casi
                empirici che più si avvicinano ai tipi polari illustrati nel primo capitolo;
                tuttavia, nella stragrande maggioranza dei casi, la suddetta distinzione va intesa
                in un’ottica di prevalenza, esattamente come già sostenuto circa la principale
                modalità di adesione al gruppo di interesse. Per dare ancoraggio empirico alla
                (prevalente) modalità di articolazione organizzativa, si deve dunque nuovamente
                analizzare lo statuto del gruppo in oggetto, e precisamente nelle parti che trattano
                delle suddette strutture organizzative intermedie, se presenti: sono di tipo
                territoriale o settoriale? E, nel caso in cui esistano sia del primo che del secondo
                tipo, a quali tra queste è concessa la maggiore autonomia decisionale? E ancora:
                negli organi esecutivi principali, è prevista una qualche forma di rappresentanza
                garantita ai componenti delle prime e/o delle seconde? In che misura? 
La terza ed ultima dimensione di
                analisi – circa la struttura organizzativa dei gruppi di interesse – è invece molto
                meno problematica: nel dare quantificazione empirica alla distinzione tra funzionari
                stipendiati e collaboratori volontari, infatti, basterà operare il rapporto
                percentuale tra il numero di componenti la prima categoria rispetto al numero
                complessivo di collaboratori di cui si avvale l’associazione in oggetto. 
Detto della struttura
                organizzativa, mi occupo ora di illustrare il processo di operativizzazione che ha
                interessato le differenti risorse organizzative cui farò riferimento nella
                successiva analisi empirica: l’ampiezza della membership; il
                grado di rappresentatività; la dotazione di expertise;
                l’ammontare di risorse simboliche. Per quanto concerne l’ampiezza della
                    membership, il discorso è presto
                fatto: l’indicatore più preciso, se non l’unico effettivamente possibile, è il
                numero degli associati al gruppo di interesse in oggetto. Anche a proposito della
                rappresentatività, la scelta dell’indicatore è difficilmente contestabile: una volta
                che la si definisce quale il rapporto tra il numero di associati e l’universo di
                tutti coloro i quali popolano il segmento della rappresentanza di riferimento
                [Pasquino 2009], se ne ricava che tale rapporto non può che essere reso mediante la
                percentuale che lo individua. Sul punto, le uniche specificazioni possibili
                attengono alla delimitazione dell’universo dei possibili aderenti. Nel caso
                dell’Associazione Bancaria Italiana o dell’Associazione Nazionale fra le Imprese
                Assicuratrici, il compito è relativamente semplice: tale universo è certamente
                definito dall’insieme di tutte le imprese operanti nei rispettivi settori economico-produttivi[26]. Maggiori problemi si pongono invece in relazione alle confederazioni
                tra differenti associazioni di categoria e, in misura ancora più evidente, a gruppi
                di interesse ai quali si aderisce per motivazioni prevalentemente espressive[27]. 
Per ciò che riguarda, invece, la
                dotazione di expertise, l’indicatore che ho scelto riguarda
                l’ampiezza della struttura organizzativa permanente propria del gruppo di interesse
                analizzato. In questo senso, tuttavia, l’ammontare di expertise
                potrebbe alternativamente essere reso sia dal numero di persone impiegate nei
                differenti uffici in cui è scomponibile la stessa struttura organizzativa, sia dal
                rapporto tra questo e il numero complessivo di associati di quel determinato gruppo.
                In questo secondo caso, ad esempio, se un’associazione fosse caratterizzata da
                    x collaboratori permanenti e y soci,
                avrebbe una dotazione di expertise superiore a quella di
                un’associazione con lo stesso numero di impiegati, ma un maggior numero di soci.
                Scegliere la prima strada significa prediligere l’analisi
                organizzativa secondo una logica orientata all’esterno (ciò che conta, ai fini della
                possibilità di incidere sul processo di policy-making, è
                l’insieme delle competenze, in valore assoluto, che si è in grado di sprigionare),
                mentre optare per la seconda impostazione, al contrario, comporta l’adozione di una
                prospettiva maggiormente orientata all’interno (gli uffici in cui è scomposta la
                struttura organizzativa hanno soprattutto il compito di fornire servizi agli
                associati, e dunque il rapporto tra funzionari e membri è più rilevante che non il
                numero, in valore assoluto, dei primi). Poiché questo lavoro cerca di portare avanti
                entrambe le prospettive – di influenza nei confronti dei decision
                    makers e di analisi intra-organizzativa – presenterò entrambi i dati,
                facendo riferimento al numero in valore assoluto quando mi concentrerò sul rapporto
                tra gruppi di interesse e policy makers, e richiamando il
                rapporto tra quel numero e l’ampiezza della membership quando
                proporrò considerazioni relative all’analisi intra-organizzativa dei due gruppi di
                interesse studiati. 
Infine, per dare corretta
                rappresentazione delle risorse simboliche, ho scelto di utilizzare il grado di
                fiducia che quel gruppo di interesse suscita nell’opinione pubblica. Nello
                specifico, farò dunque riferimento ad un sondaggio[28] pubblicato da SWG, condotto su un campione rappresentativo di 1.500
                soggetti maggiorenni italiani, all’interno del quale era richiesto di indicare il
                grado di fiducia che ispiravano diversi attori politici, istituzionali e
                socio-economici (tra i quali anche gli istituti bancari e le compagnie
                assicurative), potendo scegliere tra differenti opzioni, quali «molta fiducia»,
                «abbastanza fiducia», «poca fiducia», «nessuna fiducia» e «non saprei». L’ammontare
                di risorse simboliche, da questo punto di vista, è individuato dalla somma, in
                termini percentuali, di coloro i quali hanno scelto le opzioni «molta» e
                «abbastanza» fiducia. 

4.2. Le
                logiche di azione strategica 



Come si è detto, per
                massimizzare le proprie possibilità di risultare influenti nei confronti dei
                    policy makers, i gruppi di
                interesse possono, alternativamente o
                    contemporaneamente: a) indirizzare il proprio sforzo
                mobilitativo direttamente verso quegli stessi policy makers e/o
                indirettamente ad altri tipi di attori i quali – a vario titolo – partecipano al
                complessivo processo di policy; b)
                concentrare quel medesimo sforzo di mobilitazione ad un livello istituzionale
                piuttosto che ad un altro (venue shopping) [Beyers 2002; Eising
                    2004]; c) dedicarsi ad una specifica fase del processo di
                    policy-making [Rochefort e Cobb 1993];
                    d) costruire una più o meno ampia advocacy coalition a sostegno delle
                proprie istanze [Sabatier e Jenkins-Smith 1993]. Nel farlo, possono ricorrere ad un
                insieme più o meno differenziato e più o meno definito di tattiche e strategie;
                tendenzialmente, l’ampiezza di questo stesso insieme dipende in maniera diretta dal
                quantitativo (e dalla varietà) di risorse di cui quel determinato gruppo dispone
                [Binderkrantz 2005; 2008], più che essere legato alla maggiore o minore prossimità
                di quel medesimo gruppo ad uno dei tipi polari descritti in precedenza. 
Innanzitutto, le prime
                distinzioni da fare sono tra lobbying diretto e
                    lobbying indiretto (e, a ciò connesso, si devono sviluppare
                considerazioni in merito al cosiddetto venue shopping), tra
                    lobbying in fase di agenda, decisionale, e di
                implementazione, e infine tra lobbying autonomo e
                    lobbying in coalizione di interessi. Per avere una misura
                attendibile, relativamente a ciascuna delle sopraccitate opzioni strategiche, ho
                deciso di rivolgermi direttamente ai massimi dirigenti dell’Associazione Bancaria
                Italiana (Abi) e dell’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania):
                all’interno di interviste semi-strutturate che hanno toccato svariati temi, dunque,
                ho chiesto di indicare – rispettivamente – quanta parte dell’attività di
                    lobbying condotta nell’ultimo anno fosse di tipo diretto o indiretto[29], quanta parte di questa fosse invece condotta in relazione alla
                fase di agenda, decisionale e di implementazione delle
                misure verso le quali il gruppo si è attivato[30], e, infine, quanta parte della stessa fosse stata sviluppata
                autonomamente o in coalizione di interessi[31]. È certamente vero che l’auto-percezione è spesso problematica, in
                quanto strutturalmente esposta tanto al rischio di mancanza (o, per lo meno,
                scarsità) di sincerità nella risposta da parte degli intervistati [Klüver 2009],
                quanto ai limiti cognitivi cui quei medesimi intervistati sono inevitabilmente
                soggetti; tuttavia, le informazioni richieste, sul punto, non paiono né
                eccessivamente «sensibili», né particolarmente complicate, e dunque le considero
                attendibili. 
Scendendo di livello di
                dettaglio e riprendendo la classificazione delle strategie di
                    lobbying precedentemente ricordata [Binderkrantz 2005,
                696], le mie scelte operative sono state le seguenti: l’entità del
                    lobbying parlamentare sviluppato da Abi e Ania viene
                individuata attraverso sia la valutazione dei testimoni qualificati intervistati,
                sia il numero di audizioni parlamentari cui il gruppo ha partecipato nell’ultimo
                anno. Più nel dettaglio, ai dirigenti associativi è stato richiesto di stimare la
                percentuale dell’attività di mobilitazione politica dedicata ad intrattenere
                rapporti diretti con personale politico di vario genere (presidente del consiglio,
                ministri, vice-ministri e sottosegretari, parlamentari, dirigenti partitici,
                presidenti di regione, assessori e consiglieri regionali) nonché la frequenza[32] con la quale hanno avuto modo di incontrare il personale politico
                suddetto nell’ultimo anno.
            
A proposito invece del
                cosiddetto lobbying amministrativo, l’analisi empirica si
                concentra sulla rilevazione del numero di tavoli tecnici nazionali specifici cui
                quello stesso gruppo è stato invitato a presenziare nel corso dell’ultimo anno[33]. 
Per stimare l’entità del
                    lobbying mediatico ho deciso di ricorrere a tre indicatori:
                il primo consta della risposta alla domanda circa l’identità dei media
                    outlets con i quali l’Abi è maggiormente in contatto; il secondo
                consiste nel numero di convegni, conferenze e seminari organizzati nell’anno in
                analisi (il 2012); il terzo ha a che fare col numero di comunicati stampa prodotti
                nel medesimo lasso di tempo. 
Infine, la frequenza con la
                quale Abi e Ania hanno deciso di ricorrere ad una strategia di
                    lobbying mobilitativo è stata stimata tramite il ricorso a
                cinque indicatori: innanzittutto, la frequenza con la quale – nell’anno di
                riferimento (il 2012) – l’Abi ha deciso di promuovere campagne di mobilitazione
                della propria membership e, secondariamente, azioni di
                disobbedienza civile; in aggiunta, la frequenza con cui ha deciso di affidarsi alla
                giustizia civile o a quella amministrativa (Tar) per cambiare una politica ritenuta
                sbagliata; infine, il numero di scioperi che ha indetto. 


5. La
            «questione dell’influenza» 



Non vi sono grandi dubbi circa il
            fatto che uno degli aspetti più problematici relativi allo studio dei gruppi di
            interesse attenga alla rilevazione e misurazione dell’influenza che questi stessi sono
            in grado di esercitare all’interno del processo di policy-making
            [Baumgartner e Leech 1998; Bouwen 2004; Mahoney 2007; Beyers, Eising e Maloney 2008].
            D’altra parte, proprio tale aspetto è assolutamente centrale nella nostra comprensione
            del ruolo che i gruppi rivestono nel complessivo sistema democratico: non è infatti
            infrequente, all’interno della letteratura specialistica, imbattersi nell’asserzione
            secondo la quale tale ruolo dipenda in grande misura dalla
            quantità di potere – ovvero, dall’influenza che sono in grado di esercitare nel processo
            di decision-making – che questi stessi gruppi detengono, nonché
            dalla modalità con cui quel medesimo ammontare di potere risulta tra essi distribuito
            [Dür e de Bièvre 2007]. 
Questa discrepanza tra l’importanza
            dell’obiettivo da perseguire (la rilevazione/misurazione dell’influenza dei gruppi di
            interesse) e gli strumenti metodologici impiegati per perseguirlo permane tuttora in
            maniera e misura piuttosto evidente, nonostante il tema abbia ricevuto l’attenzione
            degli scienziati politici per decenni [Truman 1951; Dahl 1961; Salisbury 1984], e
            nonostante l’utilizzo e il perfezionamento di nuove e sempre più innovative tecniche di
            misurazione [Arts e Verschuren 1999; Verschuren e Arts 2004; Klüver 2009; 2013; Pedersen
            2013]. Le ragioni di tali perduranti difficoltà sono sia di carattere teorico – ovvero
            attengono alla delimitazione analitica del concetto di influenza – sia maggiormente
            legate alle modalità di rilevazione empirica della stessa. Affronterò tali criticità in
            quest’ordine. 
5.1.
                Problemi legati alla concettualizzazione dell’influenza 



Fin dagli anni ’50, la polisemia
                caratterizzante il concetto di influenza è stata la causa di una serie di problemi
                sia concettuali che metodologici. Nel dettaglio, tali problemi ne hanno soprattutto
                interessato il livello di «generalizzabilità»[34] e, di conseguenza, la delimitazione ai fini della rilevazione empirica
                [March 1955]. 
Per quel che riguarda le
                questioni relative alla maggiore o minore possibilità, per il concetto in analisi,
                di viaggiare tra i differenti contesti ed essere oggetto di conoscenza cumulabile, i
                primi studi empirici sull’influenza degli interessi organizzati sono stati
                contraddistinti dalla tendenza alla formulazione di ipotesi e concettualizzazioni
                    ad hoc: in questo senso, le problematiche più evidenti
                riguardavano dunque la divergenza, a seconda degli obiettivi della ricerca, tra le
                distinte definizioni operative di influenza, e la quanto mai vaga connessione tra
                queste stesse definizioni ed il concetto più generale di potere
                [March 1955]. Più nel dettaglio, quelle stesse definizioni
                operative facevano alternativamente riferimento alla rilevazione dell’influenza
                attribuita (o percepita)[35], del cambiamento d’opinione[36], dei tentativi di influenza[37]. 
Tutte e tre tali definizioni
                operative, tuttavia, apparvero ben presto insufficienti a cogliere appieno l’ambito
                semantico relativo al concetto generale. Rilevare l’influenza sulla base della
                percezione che gli attori hanno di questa, infatti, appare fallace per almeno due
                diversi rispetti: in primo luogo, perché quella stessa percezione potrebbe essere
                errata, a causa dei limiti cognitivi propri di ciascun attore cui è richiesto di
                attribuirla [Simon 1947]; secondariamente, perché quegli stessi attori potrebbero
                rispondere in maniera insincera, sulla base di motivazioni strategiche partigiane
                [Arts e Verschuren 1999]. 
Anche la convinzione che il
                concetto generale di influenza possa essere correttamente rappresentato attraverso
                la rilevazione empirica di un cambiamento di opinione, tuttavia, non è convincente.
                Questo perché, così facendo, l’esclusiva enfasi sul cambiamento comporterebbe
                un’assoluta noncuranza circa tutti quei rapporti di influenza che, in luogo del
                mutamento, spingono al mantenimento dello status quo [Bachrach
                e Baratz 1962]. 
In ultimo, nemmeno il rapporto
                di indicazione tra il concetto generale di influenza e l’individuazione empirica dei
                tentativi – intesi quali contatti diretti tra attori partecipanti al processo di
                    policy-making – portati avanti da ciascun attore è esente
                da critiche: soprattutto, appare piuttosto intuitivo come non vi sia alcuna
                necessaria ed immediata correlazione tra il numero di volte in cui un attore ha
                fatto pressione su di un altro e l’esito di tali rapporti di pressione. 
Più recentemente, l’influenza è
                stata dunque alternativamente concettualizzata quale: a)
                controllo sulle risorse; b) controllo sugli attori;
                    c) controllo sui risultati [Hart 1976]. Definire
                l’influenza come controllo sulle risorse significa che,
                fatto cento il totale delle risorse (economiche, politiche, sociali) presenti in un
                determinato gruppo o settore, ogni attore all’interno di questo spazio è influente
                per la quota di tale ammontare che detiene. Questo approccio, tuttavia, comporta uno
                svantaggio decisivo: fotografa la situazione esistente prima dell’interazione tra
                gli attori, piuttosto che dopo il compiersi della stessa. 
Individuare l’influenza quale
                controllo sugli attori, d’altra parte, comporta il riconoscimento che un attore
                esercita una qualche influenza su di un altro se, date determinate convinzioni
                iniziali, si sviluppa un cambiamento di posizione di un qualche attore in
                successione all’interazione tra questi. Tale approccio ha il sicuro merito di
                superare la principale criticità precedentemente evidenziata, in quanto, piuttosto
                che fotografare una situazione iniziale, si sofferma sul risultato finale del
                rapporto tra gli attori in esame. Tuttavia, non è mai possibile inferire senza
                possibilità di smentita che quel cambio di posizione necessariamente dipenda
                dall’influenza esercitata da un attore su di un altro. Nulla infatti esclude che
                possa essere riconducibile a cause differenti. 
In conseguenza di tutto ciò, gli
                studi più recenti [Klüver 2013; Lowery 2013; Pedersen 2013] tendono a
                concettualizzare l’influenza quale controllo sui risultati, rilevabile sulla base
                della distanza tra gli esiti che si sono prodotti (o non si sono prodotti, in caso
                di conservazione dello status quo) in quel determinato settore
                di policy e i «punti ideali» espressi da tutti gli attori
                partecipanti. In questo senso, l’attore che mostra la minore distanza tra le proprie
                preferenze e le politiche prima entrate nell’agenda di policy,
                quindi decise, ed infine implementate, sarà anche quello che, nel complessivo
                processo di policy-making, avrà esercitato la maggiore
                influenza. Questo approccio, al vantaggio di soffermarsi sul dopo piuttosto che sul
                prima, accompagna la possibilità di rendere graficamente immediata la misura
                dell’influenza che si vuole rilevare. 
Tuttavia, anche un’impostazione
                siffatta è soggetta ad alcune importanti limitazioni. Prima di tutto, è infatti
                plausibile ritenere che un qualsiasi gruppo di interesse, nel processo di
                contrattazione che lo riguarda, decida di esagerare le proprie richieste iniziali,
                così da raggiungere il miglior risultato possibile[38] [Dür e de Bièvre 2007]. Questa strategia, del tutto razionale, impedisce
                l’oggettivo riscontro dello scarto tra il punto ideale e
                    l’output di policy, impossibilitando
                di conseguenza la misurazione dell’influenza effettiva che quel gruppo esercita
                all’interno del processo decisionale. Un altro ostacolo viene poi rappresentato dal
                fatto che l’influenza di un qualche gruppo non sia l’unica forza che spinge i
                    decision makers verso una determinata soluzione: se un
                gruppo assume una posizione fortemente maggioritaria in seno all’opinione pubblica,
                sarà molto più facile che veda riconosciute le proprie istanze[39]. Lo stesso può accadere in conseguenza di un autonomo cambio di
                impostazione verificatosi all’interno di quegli stessi decision
                    makers, magari dovuto ad un «cambio di attenzione» (shift
                    of attention [Jones e Baumgartner 2005]) derivante dall’entrata nella
                    policy community di riferimento di una innovativa idea di
                    policy [Campbell 2002]. Come detto, tali osservazioni
                costituiscono importanti limitazioni alla rilevazione (e misurazione) empirica
                dell’influenza. Tuttavia, come spiegherò in seguito, non ne impediscono
                completamente la possibilità. 

5.2.
                Problemi legati all’operativizzazione e alla misurazione dell’influenza 



Il problema principale connesso
                all’approccio del controllo sui risultati sta
                nell’individuazione – quanto più possibile oggettiva – delle posizioni di
                    policy associate ad ogni attore decisionale e all’esito del
                processo di interazione tra questi stessi attori. A tal proposito, negli ultimi anni
                si sono seguite soprattutto due strade, entrambe relative all’analisi
                quali-quantitativa del contenuto politico dei documenti
                rilevanti: la prima consiste nella codifica manuale dei testi di riferimento [Budge
                    et al. 2001; Klingemann et al. 2006];
                la seconda, al contrario, demanda tale processo di codifica a software statistici in
                grado di posizionare i documenti analizzati lungo la
                dimensione latente che ne coglie il senso politico
                    [Wordscores: Laver et al. 2003;
                    Wordfish: Slapin e Proksch 2008; Proksch e Slapin 2009]. 
Il processo di codifica manuale
                è probabilmente il più diffuso nell’analisi testuale. In questo caso, il
                    ricercatore: a) sviluppa uno schema categoriale
                alternativamente basato su assunti teorici o ragionamento induttivo; b)
                suddivide il testo da analizzare in più ristrette unità di analisi, quali
                le cosiddette «quasi-sentenze»; c) attribuisce ciascuna
                quasi-sentenza alle differenti categorie codificate[40]. Tale approccio metodologico all’analisi testuale è stato criticato
                principalmente a causa dei suoi fondamenti teorici[41] e perché decisamente time-consuming e
                    labor-intensive: appare infatti quasi impossibile
                analizzare testi particolarmente estesi. Tuttavia, la codifica manuale di
                provvedimenti legislativi – soprattutto se ci si sofferma unicamente sulle parti che
                riguardano un determinato gruppo di interesse – è molto diversa da quella dei
                manifesti programmatici dei partiti: prima di tutto, i testi da codificare sono
                infatti molto meno estesi e, di conseguenza, necessitano di meno tempo e di meno
                lavoro; secondariamente, vengono codificati in funzione delle issues
                che contengono, invece che in riferimento ad uno schema categoriale
                fondato sulla salience theory. 
Una seconda tecnica assai
                diffusa per estrarre posizioni di policy da documenti politici
                è rappresentata da Wordscores, che è un processo di analisi
                testuale computerizzato sviluppato recentemente da Laver, Benoit e Garry [2003]:
                tale metodo si affida a testi e valori di riferimento per predire le posizioni
                politiche che si vogliono estrarre. L’idea di base è che si possano stimare
                posizioni di policy attraverso la comparazione di due tipi di
                testi: il «testo di riferimento» ed il «testo vergine». Il testo di riferimento è un
                documento che individua posizioni di policy note
                al ricercatore, laddove il testo vergine è del tutto
                sconosciuto in termini di posizione politica sottostante. Confrontando la frequenza
                con la quale determinate parole ricorrono nel testo di riferimento, da un lato, e
                nel testo vergine, dall’altro, sarebbe dunque possibile ipotizzare la posizione
                politica sottostante al secondo rispetto a quella – nota – che contraddistingue il primo[42]. In questo secondo caso, il ricercatore: a) deve
                definire la dimensione di policy da stimare; b)
                deve scegliere una serie di testi di riferimento le cui posizioni
                politiche sottostanti gli siano note; c) deve lanciare il
                programma computerizzato. Un gran numero di studiosi ha correttamente sottolineato
                come la necessità di scegliere testi di riferimento sia lo svantaggio più evidente
                di tale approccio, dacché si deve ricorrere a fonti di informazione esterne al
                processo di codifica [Klüver 2013]. 
L’approccio metodologico più
                recente, nell’analisi testuale, è rappresentato da Wordfish
                [Proksch e Slapin 2009; Slapin e Proksch 2008], il quale consiste in una tecnica
                statistica attraverso cui si stimano le posizioni politiche a partire dalla
                frequenza relativa di tutte le parole contenute in un determinato documento. A
                differenza che per ciò che concerne Wordscores, tale tecnica
                non necessita di alcun testo di riferimento[43]. In questo terzo caso, il ricercatore: a) deve
                individuare la dimensione di policy che vuole stimare,
                selezionare i documenti in relazione a tale dimensione e utilizzare un determinato
                set di parole atte allo scopo; b) deve rimuovere ogni parte del
                testo che non fa riferimento alla dimensione politica da stimare;
                    c)
                deve produrre una matrice delle parole che servirà
                    quale input per il programma computerizzato
                    Wordfish. 
Al processo di codifica manuale
                viene generalmente attribuito un alto livello di validità, a discapito
                dell’attendibilità delle rilevazioni; al contrario, i processi computerizzati sono
                il più delle volte considerati molto attendibili, ma non particolarmente validi
                [Klüver 2009, 537]. Una forte limitazione che contraddistingue questi ultimi ha però
                a che fare con l’estensione del documento da analizzare: meno tale documento è
                esteso (minore, cioè, il numero delle parole in esso contenute), meno gli esiti
                della codifica automatizzata sono attendibili, oltre che scarsamente validi. È
                proprio per questa ragione che l’utilizzo di tali tecniche statistiche ha riguardato
                quasi esclusivamente manifesti programmatici di partiti politici [Laver, Benoit e
                Garry 2003; Slapin e Proksch 2008], mozioni congressuali [Ceron 2011] e interventi
                parlamentari [Proksch e Slapin 2009; Benoit e McElroy 2012]: documenti, il più delle
                volte, piuttosto complessi e sfaccettati (nonché massimamente
                    politici). È invece molto più difficile applicare tali
                tecniche all’analisi dei provvedimenti legislativi che riguardano uno specifico
                gruppo di interesse, sia perché – il più delle volte – la parte di testo da
                analizzare non è abbastanza estesa, sia perché il linguaggio giuridico che li
                connota rende piuttosto difficoltosa l’estrazione di una dimensione politica
                sottostante. 
Inoltre, un assunto assai
                discutibile sia di Wordfish che di
                    Wordscores consiste nel fatto che solo le parole vengono
                considerate quali fonti di informazione. Pertanto, l’applicazione di questi metodi
                richiede la rimozione dai testi in analisi di qualsiasi informazione trasmessa con
                l’aiuto di numeri. Come è ovvio, l’esclusione di tali informazioni da documenti di
                    policy è però decisamente problematica [Bunea e Ibenskas
                2014]. 

5.3.
                Influenza reattiva e modifica dello «status quo» 



Come detto, esiste sempre un
                    trade-off tra il livello di generalità di un concetto
                analitico e la validità media degli indicatori scelti per la rilevazione (e
                misurazione) empirica di quel medesimo concetto [Corbetta 1999; Sartori 2011]. In
                questo senso, per aumentare la validità e l’attendibilità dei dati empiricamente
                rilevabili, diviene quindi necessario scendere di un gradino
                lungo la scala di generalità e scomporre il concetto in funzione di più dimensioni,
                così da individuarne alcune sotto-categorie. A tal proposito, la mia proposta si
                sostanzia nel richiamo a due criteri principali: la direzione del tentativo di
                influenza e la fase del processo di policy-making nella quale
                tale tentativo si concretizza. Per quanto riguarda il primo criterio, è noto che
                l’attivazione di ogni gruppo di interesse possa essere di due tipi: pro-attiva
                oppure reattiva. Si parla di lobbying pro-attivo nel caso in
                cui si sia capaci di promuovere, sostenere e appoggiare politiche pubbliche gradite
                (a favore del cambiamento), laddove si parla di lobbying
                reattivo se si reagisce, più o meno efficacemente, a decisioni sgradite (in difesa
                della stabilità) [Mattina 2010]. 
Per ciò che concerne, invece, la
                seconda dimensione individuata, gli studiosi di politiche pubbliche tendono a
                scomporre il processo di policy-making in varie fasi[44], sia a valle che a monte della decisione di policy
                vera e propria [Capano e Giuliani 1996]. Da Lasswell [1956] in avanti, infatti,
                diversi autori hanno proposto differenti scomposizioni del cosiddetto
                    policy cycle. Tuttavia, la stragrande maggioranza di tali
                proposte è concorde nel distinguere una fase di impostazione ed identificazione del
                problema di policy (la quale può condurre o non condurre
                all’entrata di tale questione nell’agenda politica), una fase decisionale vera e
                propria (generalmente corrispondente all’iter parlamentare seguito dal provvedimento
                in analisi) e, infine, una fase di messa in atto della decisione presa (la
                cosiddetta fase dell’implementazione). Come d’altronde già sostenuto nel precedente
                capitolo, appare dunque plausibile scomporre il processo di
                    policy-making in tre momenti consecutivi: la fase di
                agenda; la fase decisionale; la fase dell’implementazione. 
Per chiarire meglio, rimando
                alla tabella 2.1, la quale individua le sei categorie che scaturiscono dall’incrocio
                tra la direzione del tentativo di influenza (pro o contro la modifica dello
                    status quo) e la fase del policy cycle
                (agenda, decisione, implementazione) nella quale tale tentativo viene condotto. 
Nella fase di agenda,
                l’attivazione di un gruppo di interesse a favore di un
                determinato tema è individuata dal termine sponsorship, in
                quanto quel medesimo gruppo si fa portavoce di una questione che ritiene necessario
                entri nel dibattito pubblico; al contrario, l’attivazione di tipo reattivo assume i
                contorni di un vero e proprio «veto», dacché l’obiettivo del gruppo, in questo caso,
                è che quel tema non sia in alcun modo «politicizzato» e dunque non venga posto
                all’attenzione dell’opinione pubblica. Nella fase decisionale, invece, il
                    lobbying pro-attivo dà origine a forme di influenza intesa
                come «supporto»[45], dato l’incentivo, per il gruppo di interesse, a contribuire alla
                definizione di una norma gradita; dall’altro lato, il lobbying
                reattivo si sostanzia in forme di influenza come «confronto», le quali possono
                essere caratterizzate sia da pratiche puramente ostruzionistiche, nel caso in cui
                l’organizzazione di interesse si dimostri indisponibile a contrattare le misure in
                oggetto e preferisca di conseguenza richiedere semplicemente il ritiro della norma,
                sia di tipo maggiormente compensativo, laddove i gruppi decidano di negoziare
                    sideline payments all’interno di un provvedimento del quale
                accettano, più o meno volontariamente, l’approvazione. Infine, nella fase
                dell’implementazione, un’attivazione di tipo pro-attivo dà luogo a forme di
                influenza orientate all’enforcement delle norme disposte, nel
                senso che il gruppo di interesse si coordina con le burocrazie di riferimento
                affinché l’effettiva messa in atto dei provvedimenti non tradisca lo spirito degli
                stessi; all’opposto, un’attivazione di tipo reattivo si concretizza nell’influenza
                esercitata quale vero e proprio «boicottaggio» di quel
                medesimo spirito della legge, boicottaggio il cui obiettivo precipuo è quello di
                rendere sostanzialmente inattuate le misure in essa contenute. 
TAB.
                        2.1. Scomposizione tipologica del concetto di «influenza»
	Fase
                                
del
                                processo
	 	Modalità

	 	Pro-attiva
	Reattiva

	Agenda
	SPONSORSHIP
	VETO

	Decisione
	SUPPORTO
	CONFRONTO

	Implementazione
	ENFORCEMENT
	BOICOTTAGGIO




Delle sei forme di influenza
                testé individuate, è mia opinione siano empiricamente analizzabili soltanto quelle
                che ho individuato con le etichette terminologiche di veto, confronto e
                boicottaggio. Tale affermazione è sostenibile sulla base dell’obiezione – riportata
                in precedenza – relativa al comportamento strategico dei gruppi, il quale
                impedirebbe il posizionamento degli stessi all’interno dello spazio politico[46] [Dür e de Bièvre 2007]. 
La distinzione tra posizioni di
                    policy «strategiche» e «reali» dei gruppi di interesse ha
                senso se e solo se viene subordinata alla suddivisione degli stessi in pro o contro
                lo status quo. Il gruppo che è contro lo status
                    quo, infatti, può razionalmente esagerare le proprie richieste di
                riforma, così da massimizzare la probabilità che alcune (se non tutte) vengano
                accolte dai decision makers; lo stesso, però, non vale per i
                gruppi che lo status quo lo difendono: il loro punto ideale di
                    policy coincide, per definizione, con quel medesimo
                    status quo [Baumgartner et al. 2009].
                In tutti i casi di lobbying reattivo, dunque, si può
                ragionevolmente sostenere come l’influenza esercitata dai gruppi che difendono lo
                    status quo sia funzione inversa sia della
                rilevanza/ampiezza che dell’innovazione proprie del provvedimento approvato. Se
                questo è vero, qualsiasi tentativo di riforma che si concluda con un nulla di fatto
                rappresenta il massimo esercizio di influenza reattiva possibile da parte dei gruppi
                a difesa della configurazione di policy vigente. All’opposto,
                qualunque processo di policy-making il cui esito, in termini di
                riforma dello status quo, si riveli più esteso e più innovativo
                di quanto non ipotizzato originariamente, consente di inferire come l’attività di
                    lobbying attuata dai gruppi a difesa della configurazione
                di policy vigente non sia stata sufficiente a controbilanciare
                la contemporanea pressione esercitata dai gruppi posizionati
                spazialmente dalla parte opposta rispetto allo status quo[47]. 
Dunque, se è vero che
                l’influenza pro-attiva, per tutte le ragioni che la letteratura specialistica ha
                correttamente messo in evidenza [Baumgartner e Leech 1998; Bouwen 2004; Mahoney
                2007; Beyers, Eising e Maloney 2008], non è empiricamente misurabile, così non è per
                l’influenza reattiva. Nella precedente tabella 2.1, di conseguenza, si deve fare
                riferimento alla colonna di destra. 

5.4.
                Analisi quali-quantitativa: codifica manuale e ricorso alle «expert surveys» 



Una volta fissati i paletti
                concettuali che consentono la rilevazione empirica della maggiore o minore influenza
                esercitata dai gruppi di interesse reattivi – quali sono Abi e Ania in relazione ai
                casi trattati nel capitolo V – all’interno del processo decisionale, affronterò ora
                il problema riguardante la possibilità di dare quantificazione oggettiva di tale
                capacità. Questa possibilità dipende dal grado di attendibilità e di validità che
                contraddistingue l’individuazione delle posizioni di policy
                dirimenti ai fini della ricostruzione del processo decisionale, ovvero: il progetto
                di riforma originario dell’attore governativo; lo status quo
                vigente (coincidente con il «punto ideale» dei gruppi preposti alla sua difesa);
                l’esito del processo di policy-making[48]. Tali configurazioni di policy devono quindi essere
                quantificate da un punto di vista spaziale in riferimento a due dimensioni: la prima
                ha a che fare con la rilevanza/ampiezza della modifica dello status
                    quo individuata dalla configurazione di policy
                medesima; la seconda concerne invece il grado di innovazione che ne contraddistingue
                il contenuto normativo. Per dare connotazione quantitativa a
                tali due dimensioni, è necessario operativizzarle ricorrendo ad indicatori
                empiricamente rilevabili. 
Per quel che riguarda il primo
                di tali due concetti, gli indicatori potrebbero essere svariati: seguendo una scala
                crescente di dettaglio, si potrebbe fare riferimento al numero degli articoli che
                riguardano i gruppi di interesse analizzati, o ancora al numero di commi complessivi
                in cui quegli stessi articoli sono scomposti, o infine al numero di parole che
                contraddistingue quei medesimi articoli. Parto proprio da quest’ultima opzione: se è
                vero che la correlazione tra ampiezza di un provvedimento e numero di parole in esso
                contenute appare netta ed immediata, in realtà essa dipende dal numero di
                    issues in cui ciascuna norma è scomponibile. In altri termini, il
                provvedimento più lungo (il cui numero di parole è superiore) non è necessariamente
                il provvedimento più ampio e complesso, quanto piuttosto quello più dettagliato
                [Huber e Shipan 2002]. L’indicatore più corretto della rilevanza/ampiezza di un
                provvedimento ha dunque a che vedere col numero delle issues in
                esso contenute. Tale numero, tuttavia, non è immediatamente riferibile né al numero
                degli articoli (i quali spesso, al loro interno, toccano più temi), né a quello dei
                commi (i quali, altrettanto spesso, sono in numero maggiore alle
                    issues affrontate). Non vi è altra soluzione, dunque, che quella di
                scomporre manualmente il documento nelle issues che affronta. 
Una volta portata a compimento
                tale scomposizione, tuttavia, non si è che a metà del processo di analisi del
                provvedimento e relativa codifica della configurazione di
                    policy che esso rappresenta. È infatti altrettanto
                necessario operare una valutazione quali-quantitativa del grado di innovazione che
                quelle stesse issues comportano. Per fare ciò, ho deciso di
                ricorrere ad una expert survey. Il primo passo da compiere in
                ciascuna expert survey è quello di individuare la popolazione
                di esperti al cui giudizio si vuole fare ricorso. Tale selezione deve essere
                condotta con grande attenzione, in quanto dalla qualità della platea di esperti
                discende logicamente la qualità dei dati su cui si basa l’analisi empirica [Benoit e
                Laver 2006]. L’indagine è stata condotta tra settembre e dicembre 2012: ho
                contattato otto professori universitari specializzati nelle politiche di
                liberalizzazione dei mercati e nella regolazione bancaria e dell’industria
                assicurativa; tuttavia, soltanto tre di questi hanno completato il questionario
                che ho inviato loro. Al netto delle critiche solitamente
                ricevute dalle expert surveys[49], è necessario riconoscere come il numero dei rispondenti non sia in
                linea con ciò che è generalmente considerato sufficiente in riferimento al
                posizionamento partitico[50] [Laver e Hunt 1992]. 
Tuttavia, mi pare sensato
                sostenere che stimare la maggiore o minore innovazione di
                    policy contenuta in un determinato documento legislativo
                attraverso una expert survey sia molto meno problematico che
                utilizzare il medesimo strumento metodologico per posizionare i partiti politici
                lungo il continuum sinistra-destra (e non solo). Innanzitutto, una delle maggiori
                fonti di ambiguità (e di critica) legate al ricorso alle expert
                    surveys circa il posizionamento partitico ha a che fare con il fatto
                che i suddetti esperti siano chiamati ad esprimere il proprio giudizio in
                concomitanza con appuntamenti elettorali ai quali i partiti tendono a presentarsi
                variamente coalizzati. Ne deriva il rischio, per gli specialisti, di posizionare i
                partiti tra loro coalizzati molto (troppo?) vicini, e i partiti che appartengono a
                coalizioni differenti molto (troppo?) distanti. Ovviamente, non è questo un rischio
                che caratterizza la valutazione delle questioni di policy
                contenute in un documento legislativo. Secondariamente, se è ormai generalmente
                accettato che un qualunque country specialist sia in grado di
                posizionare un gran numero (di solito, da tre-quattro a oltre una decina) di partiti
                lungo un gran numero (solitamente, da otto a dodici) di dimensioni di
                    policy [Benoit e Laver 2006], non si vede perché la
                capacità, da parte di un esperto di policy, di stimare il
                contenuto innovativo di un ben delimitato numero di issues
                all’interno del settore di policy sul quale è riconosciuto
                particolarmente competente debba considerarsi più problematico[51].
            
Tutto ciò premesso, ho dunque
                sottoposto tutte le issues codificate al giudizio dei tre
                esperti della materia che si sono resi disponibili, domandando loro di suddividerle
                in quattro categorie: «innovazione per nulla significativa», «innovazione poco
                significativa», «innovazione abbastanza significativa», «innovazione molto
                significativa», a seconda della valutazione di impatto sullo status
                    quo che essi stessi ne davano. A ciascuna di tali valutazioni ho
                quindi accompagnato un’etichetta cardinale crescente (0,25 / 0,50 / 0,75 / 1)[52]; la conseguente variabile cardinale discreta «grado di innovazione
                    della issue» deriva dunque dalla media aritmetica delle
                valutazioni che i suddetti esperti hanno condotto in relazione a ciascuna
                    issue[53]. Così quantificato il grado di innovazione concernente le
                    varie issues, per avere una misura dell’innovazione media
                caratterizzante il provvedimento nel suo complesso (per lo meno, per quel che
                riguarda gli articoli riguardanti i gruppi di interesse in analisi), basta infine
                operare la media aritmetica dei valori individuati. Seguendo tale procedura sia per
                il punto di origine del processo decisionale (sia esso il progetto governativo nel
                caso in cui si voglia misurare l’influenza come confronto, o la legge approvata dal
                parlamento nel caso in cui si voglia misurare l’influenza come boicottaggio), sia
                per la conclusione dello stesso (rispettivamente, la legge approvata dal parlamento
                in caso di influenza come confronto, e i decreti attuativi
                promossi dalle burocrazie pubbliche in caso di influenza come boicottaggio, mentre
                l’influenza come veto è per definizione nulla nel momento stesso in cui un tema
                entra nell’agenda politica), è dunque possibile confrontare le configurazioni di
                    policy così codificate, e applicare la formula matematica
                seguente: 
Influenza % = [(Punto di
                origine) – (Output decisionale)] / (Punto di origine) x 100 
Giova ripeterlo: tale formula
                ha senso se e solo se riferita a gruppi di interesse il cui fine è quello di
                mantenere lo status quo di policy. A tal
                proposito, qualsiasi processo di policy-making il cui esito
                ricalchi fedelmente il punto di partenza dello stesso, così come qualunque processo
                di policy-making che si concluda con un output di
                    policy il cui contenuto è addirittura più ampio e/o più
                innovativo di quanto originariamente previsto, evidenzia un’influenza esercitata dai
                gruppi di interesse preposti alla difesa dell’esistente pari a zero. 
In conclusione, un’avvertenza:
                si dia il caso in cui – tra inizio e fine del processo di
                    policy-making (o, meglio, della fase del policy
                    cycle) in analisi – nessuna issue venisse
                accantonata, ma piuttosto quella stessa issue subisse una
                riformulazione in corso d’opera; in tale situazione, il valore ad essa attribuito
                dipenderebbe dalla direzione nella quale le modifiche andassero. Nel caso in cui
                tali modifiche configurassero un’ulteriore innovazione rispetto allo
                    status quo, i coefficienti sarebbero nuovamente positivi, e
                ancora una volta compresi tra 0,25 (innovazione per nulla significativa) e 1
                (innovazione molto significativa); al contrario, nel caso in cui il nuovo contenuto
                normativo andasse nella direzione dei desiderata dei gruppi di interesse reattivi,
                ovvero configurasse un riavvicinamento allo status quo
                precedentemente vigente, quei medesimi coefficienti assumerebbero segno negativo,
                variando tra –0,25 (riavvicinamento allo status quo
                precedentemente vigente per nulla significativo) e –1 (riavvicinamento allo
                    status quo precedentemente vigente molto
                significativo).﻿




[1]  In questo quadro, eccezioni importanti sono
                    costituite dallo studio di Martinelli [1999] sulla Confindustria e dal recente
                    numero monografico che Renata Lizzi ha curato per la «Rivista Italiana di
                    Politiche Pubbliche» (n. 2/2011).

[2]  A tal proposito, si segnalano soprattutto:
                    Andsager [2000]; Thrall [2006]; Kriesi, Tresch e Jochum [2007]; Binderkrantz e
                    Christiansen [2011]; Binderkrantz [2012].

[3]  Non vanno tuttavia dimenticate le (poche)
                    importanti ricerche svolte su Confapi e Confcommercio.

[4]  Si veda, soprattutto, il libro di Asso e
                    Nerozzi [2006] circa la storia dell’Abi tra il 1944 e il 1972.

[5]  Tecnicamente, il riferimento è alle «masse
                    intermediate».

[6]  Stime Abi aggiornate a dicembre
                    2013.

[7]  Tecnicamente, il riferimento è in questo
                    caso alla «raccolta premi» (sia nel ramo danni che nel ramo vita).

[8]  Stime Ania aggiornate a dicembre
                    2013.

[9]  Faccio riferimento alle quattro cosiddette
                    «direttive Lamfalussy»: Prospectus Directive (2003);
                        Market Abuse Directive (2003); Transparency
                        Directive (2004); Market in Financial Instruments
                        Directive (2004) [Quaglia 2010].

[10]  Si pensi allo «spread», il cui significato e
                    la cui dinamica erano pressoché ignoti alla stragrande maggioranza della
                    popolazione fino alla metà del 2011.

[11]  Non è infatti un mistero che – soprattutto
                    negli ultimi quindici anni – il cosiddetto «popolo degli investitori» sia di
                    molto aumentato tanto nella propria dimensione, quanto nella varietà dei
                    prodotti finanziari nei quali investire il proprio risparmio. Tale aumentata
                    diversificazione degli investimenti finanziari, tuttavia, si è purtroppo
                    accompagnata ad un parallelo incremento nelle truffe e negli scandali sui quali
                    è stata chiamata ad attivarsi la magistratura (si pensi a Cirio, a Parmalat,
                    ecc.).

[12]  Tratterò questo aspetto quando affronterò
                    l’analisi della concentrazione/dispersione del potere intra-organizzativo
                    all’interno di ciascun attore collettivo (cfr. capitolo III).

[13]  L’Abi rappresenta infatti il 100% degli
                    istituti di credito italiani e la maggior parte delle società di intermediazione
                    finanziaria; l’Ania rappresenta invece il 70% delle compagnie assicurative
                    operanti in Italia, ma ben l’85% della raccolta premi complessiva del settore
                    (cfr. capitolo III).

[14]  Che a partire da febbraio 2014 ha cambiato
                    denominazione in Fca (Fiat Chrysler Automobiles).

[15]  In questi casi, avrebbe infatti molto più
                    senso interrogarsi sul trade-off tra lo studiare
                    l’associazione di rappresentanza, da una parte, oppure una o poche tra le
                    imprese individuali più importanti, dall’altra. Lo stesso, tuttavia, non vale né
                    per il settore del credito, né per quello assicurativo.

[16]  Per quanto possa sembrare intuitivo
                        riscontrare una qualche forma di correlazione tra la quantità di risorse
                        economico-finanziarie e l’influenza esercitata all’interno del processo di
                            policy-making, un recente importante lavoro di
                        Baumgartner e colleghi [2009] ha empiricamente dimostrato come sia in realtà
                        molto difficile scorgere i segnali di tale correlazione.

[17]  Vista l’impossibilità, da parte dei
                            decision makers, di sviluppare una conoscenza
                        informata su tutte le possibili issues in grado di
                        entrare nell’agenda politica [Jones e Baumgartner 2005], l’asimmetria
                        informativa tra gli stessi attori politici e i gruppi di interesse
                        giocherebbe a favore di questi ultimi, i quali, non dovendosi informare in
                        relazione a un numero molto elevato di questioni di
                            policy, possono al contrario concentrarsi sul
                        proprio settore economico-produttivo, sviluppandone di conseguenza una
                        conoscenza assai approfondita.

[18]  La rappresentatività è una risorsa molto
                        importante, in quanto strettamente connessa con la legittimazione che
                        contraddistingue (o non contraddistingue) quel determinato gruppo nel
                        momento in cui sostiene di rappresentare il proprio settore di riferimento
                        [Eising 2007].

[19]  Per un’applicazione di tali concetti al
                        caso italiano, segnalo soprattutto: Pasquino [1988]; Capano e Giuliani
                        [2001a].

[20]  Lo stesso pare invece difficilmente
                        sostenibile in relazione alle risorse economico-finanziarie o a quelle
                        politiche, le quali incidono (o non incidono) indipendentemente dalla natura
                            della issue.

[21]  Pare abbastanza rilevante anche il
                        numero di potenziali competitors che occupano quello
                        stesso segmento della rappresentanza. Per quanto l’indicatore principale
                        venga ritenuto il primo, in sede di analisi empirica si farà riferimento
                        anche a questo secondo.

[22]  Come d’altronde già sostenuto nel
                        capitolo precedente, da questo punto di vista, casi pradigmatici sono i
                        gruppi etnico-linguistici e religiosi, così come le associazioni
                        ambientaliste e quelle dei consumatori. Tra queste ultime, ad esempio, si
                        veda lo statuto di Adoc («Possono far parte dell’Adoc le persone fisiche e
                        giuridiche che condividono le finalità dell’Associazione e si impegano ad
                        accettare e rispettare lo Statuto, i regolamenti interni e le decisioni
                        assunte dagli organi statutari» art. 3) e di Cittadinanzattiva («Possono
                        aderire persone di ogni nazionalità o senza appartenenza nazionale, che
                        assumono impegni civici, a qualunque titolo risiedano o dimorino nel
                        territorio dell’Unione Europea e abbiano compiuto il sedicesimo anno di età»
                        art. 2).

[23]  Protezione della comunità di riferimento
                        come rilascio di certificazioni e licenze, controllo sui prezzi e sulla
                        competizione, promozione di accordi salariali, rivendicazione di
                            policies di tipo micro-settoriale, ecc.; produzione
                        di beni partecipativi come organizzazione di attività ricreative e sociali,
                        di assemblee e momenti di confronto interno, ecc.; erogazione di servizi
                        individuali come offerta di credito, assicurazione e consulenza legale e/o
                        fiscale, organizzazione di eventi specifici, ecc.; promozione di beni
                        collettivi ideologicamente connotati come, soprattutto, forme di
                        rappresentanza presso organi politici e/o amministrativi.

[24]  Nel capitolo che tratta dell’analisi
                        organizzativa di Abi e Ania (cfr. capitolo III), tuttavia, mi soffermerò
                        anche sulla governance interna, per quanto le
                        differenti modalità a questa riconducibili prescindano dalla classificazione
                        idealtipica proposta nel capitolo precedente. A proposito di tali modalità
                        di governance interna, distinguo tra affermazione
                        maggioritaria ed equilibrio consensuale. Per farlo, faccio riferimento alla
                        composizione del massimo organo esecutivo del gruppo di interesse in
                        oggetto: laddove – una volta individuato il criterio (o i criteri) sulla
                        base del quale sia corretto distinguere tra le varie coalizioni
                        intra-organizzative che lo compongono – una di queste coalizioni sia
                        maggioranza all’interno di tale organo, la modalità di
                            governance interna sarà probabilmente orientata
                        all’affermazione maggioritaria; al contrario, se nessuna coalizione
                        intra-organizzativa è maggioritaria, ne deriva una modalità di
                            governance interna necessariamente orientata
                        all’equilibrio consensuale.

[25]  È, questo, proprio il caso dell’Ania
                        (cfr. capitolo III).

[26]  Nello specifico: l’universo dei
                        possibili aderenti all’Abi è costituito da tutti gli istituti di credito e
                        gli intermediari finanziari la cui sede legale è in Italia, così come tutte
                        le banche e società di intermediazione finanziaria con sede legale
                        all’estero ma filiali presenti nel nostro paese; l’universo dei possibili
                        aderenti all’Ania è invece costituito da tutte le imprese assicuratrici
                        nelle medesime condizioni (legalmente domiciliate in Italia o con agenzie
                        sul territorio italiano).

[27]  In questo caso, infatti, chi e quanti
                        sono coloro i quali – per lo meno in potenza – condividono l’insieme di
                        credenze e valori propugnato da quel determinato gruppo di interesse? Il
                        perimetro degli aderenti potenziali appare talmente ampio da non potersi
                        concretamente stimare.

[28]  Datato 25 marzo 2013.

[29]  Nello specifico, la domanda era: «In
                        riferimento all’ultimo anno: fatto cento il totale dell’attività di
                            lobbying (mobilitazione politica) condotta dal Suo
                        gruppo/associazione, quanta parte di questa è stata portata avanti
                        attraverso contatti diretti con membri delle burocrazie pubbliche
                        (ministeri, autorità indipendenti, ecc.) e attori politici di vario livello
                        (membri del governo, parlamentari, assessori e consiglieri regionali)
                            (lobbying diretto), e quanta invece ricorrendo ai
                        mezzi di comunicazione di massa (comunicati stampa, organizzazione di
                        convegni e/o conferenze) o alla mobilitazione dei propri aderenti (scioperi,
                        manifestazioni, sit-in, ricorso alla giustizia ordinaria ecc.)
                            (lobbying indiretto)?».

[30]  Sul punto, la domanda è stata
                        strutturata come segue: «In riferimento ai processi di
                            policy-making sui quali il Suo gruppo/associazione
                        si è mobilitato nel corso dell’ultimo anno: fatto cento il totale
                        dell’attività di lobbying (mobilitazione politica)
                        condotta, quanta parte di questa è stata portata avanti per inserire o
                        rimuovere un particolare tema dall’agenda di policy,
                        quanta invece per incidere su un processo decisionale già in discussione in
                        parlamento (in Commissione e/o in Aula), e quanta infine per influenzare
                        l’implementazione di misure già approvate da quello stesso
                        parlamento?».

[31]  Più nel dettaglio, a tal proposito la
                        domanda era la seguente: «Sempre in riferimento all’ultimo anno: fatto cento
                        il totale dell’attività di lobbying (mobilitazione
                        politica) condotta dal Suo gruppo/associazione, quanta parte di questa è
                        stata portata avanti in autonomia/indipendenza rispetto ad altri
                        gruppi/associazioni potenzialmente alleati, e quanta invece in coordinazione
                        e collaborazione con gli stessi?».

[32]  Tale frequenza è stata differenziata in
                        tre categorie ordinali: «mai»; «qualche volta»; «spesso».

[33]  A tal proposito, la domanda era la
                        seguente: «Facendo riferimento all’anno appena trascorso, sarebbe in grado
                        di stimare quante volte il Suo gruppo/associazione ha partecipato a tavoli
                        tecnici nazionali istituiti presso una o più strutture della pubblica
                        amministrazione centrale (ministeri e autorità indipendenti)?».

[34]  Intendendo con questo termine la
                        possibilità di giungere a risultati generalizzabili e non ad
                            hoc.

[35]  Attraverso l’interrogazione dei membri
                        di un qualsiasi gruppo circa l’influenza che attribuivano, sia a loro
                        stessi, sia agli altri, sia al gruppo considerato nel suo
                        complesso.

[36]  Tramite la modifica di un determinato
                        atteggiamento, se avvenuta in conseguenza dell’interazione tra gli attori in
                        esame.

[37]  Mediante il conteggio delle pressioni
                        interattive sviluppatesi tra i vari attori analizzati.

[38]  Sull’opportunità di stilizzare le
                        interazioni che si sviluppano tra gli attori decisionali all’interno di ogni
                            policy field sulla base della teoria dei giochi,
                        segnalo il saggio di Ward [2004].

[39]  In questo caso, la discussione circa la
                        direzione della relazione è dubbia, nel senso che vi è chi considera le
                        posizioni dell’opinione pubblica manipolabili dai gruppi [Becker 1983], e
                        chi invece individua nell’influenza della pubblica opinione evidenti tratti
                        di indipendenza [Dür e de Bièvre 2007].

[40]  Il dataset basato
                        sulla codifica manuale più noto e utilizzato in scienza politica è
                        certamente quello prodotto dal Comparative Manifesto Project [Budge
                            et al. 2001; Klingemann et al.
                        2006]: i suoi promotori codificarono le posizioni politiche dei partiti (in
                        riferimento al classico continuum sinistra-destra) a
                        partire dai rispettivi manifesti programmatici.

[41]  Diversi autori hanno infatti sostenuto
                        che gli attori (i partiti, soprattutto, ma anche i gruppi di interesse) non
                        competono tra di loro enfatizzando questioni differenti gli uni dagli altri
                        – così come assunto dalla salience theory sulla quale
                        si fonda tale approccio – ma che piuttosto cercano un confronto diretto
                        sulle medesime questioni [Riker 1996; Laver e Garry 2000].

[42] 
                        Wordscores si fonda su un certo numero di assunti
                        teorici: innanzitutto, che le posizioni di policy siano
                        rispecchiate dalla frequenza con la quale determinate parole compaiono nel
                        testo; in secondo luogo, che il significato delle parole resti stabile nel
                        tempo; in terzo luogo, che tutte le parole abbiano lo stesso peso specifico
                        nell’individuare la posizione politica sottostante; infine, presuppone che
                        tutte le parole necessarie per l’individuazione della posizione di
                            policy da estrarre siano contenute nel testo
                        [Klüver 2013, 68-69].

[43]  Come già evidenziato in relazione a
                            Wordscores, anche Wordfish è
                        basato su un certo numero di assunti teorici: prima di tutto, che le
                        posizioni politiche siano rispecchiate dalla frequenza relativa con cui
                        tutte le parole di un determinato testo ricorrono all’interno dello stesso;
                        in seconda battuta, che il significato delle parole non muti nel tempo; in
                        terzo ed ultimo luogo, poiché l’algoritmo stima le posizioni politiche lungo
                        un’unica dimensione, i documenti analizzati devono mantenere quante più
                        informazioni possibili circa le preferenze di policy
                        degli attori in oggetto (devono, in altre parole, essere estremamente estesi
                        e compositi).

[44]  L’individuazione e la sequenza di tali
                        fasi corrispondono generalmente ai passaggi logici di una decisione
                        razionale e alle funzioni che devono essere svolte per
                        consentirla.

[45]  In un recente lavoro, Hall e Deardorff
                        [2006] definivano tale pratica col termine «supplenza
                        legislativa».

[46]  L’obiezione – precedentemente ricordata
                        – circa la possibilità che le modifiche di policy
                        (eventualmente) intercorse tra inizio e fine di ogni fase (e del processo
                        complessivamente inteso) dipendano da fattori altri rispetto all’attività di
                            lobbying dei gruppi di interesse, non appare invece
                        di grande rilevanza: una volta che si sposa la concettualizzazione
                        dell’influenza quale «controllo sui risultati», infatti, più che le ragioni
                        che hanno condotto ad un determinato risultato, è la configurazione di quel
                        medesimo risultato che conta, ai fini della misurazione dell’influenza
                        esercitata dai differenti attori in gioco.

[47]  Non si può tuttavia inferire l’entità di
                        questa superiore capacità di esercitare influenza, in quanto i gruppi che
                        premono per la modifica dello status quo, come
                        segnalato in precedenza, possono strategicamente «esagerare» le loro
                        richieste iniziali con l’obiettivo di massimizzare la probabilità che
                        (alcune di) queste vengano accolte.

[48]  Tale esito coinciderà con la legge
                        promulgata dal parlamento in caso di influenza come confronto e con la serie
                        di decreti attuativi promossi dalle preposte burocrazie pubbliche in caso di
                        influenza come boicottaggio. L’influenza come veto, invece, nel momento
                        stesso in cui inizia la fase decisionale è per definizione nulla, in quanto
                        il gruppo di interesse a difesa dello status quo non è
                        stato in grado di impedire la «politicizzazione» del tema.

[49]  Si veda, sul punto, Budge [2000,
                        103-104]. Dal suo punto di vista, i maggiori problemi connessi a tale
                        tecnica fanno riferimento a: a) i criteri su cui gli
                        esperti basano il loro giudizio; b) se i giudizi degli
                        esperti si riferiscono alle intenzione e alle preferenze oppure, al
                        contrario, ai comportamenti concreti; c) il periodo
                        temporale sul quale i giudizi sono basati (e al quale si riferiscono, nel
                        caso in cui tali periodi temporali non corrispondano).

[50]  In tali casi, infatti, i rispondenti
                        sono generalmente una dozzina per ogni sistema politico
                        analizzato.

[51]  Ciononostante, per il futuro il primo
                        suggerimento prescrittivo, a tal proposito, riguarda l’ampliamento della
                        platea di esperti chiamati ad esprimersi circa le
                            issues codificate: più elevato il loro numero, più i valori
                        numerici scaturiti dalle loro risposte aumentano di attendibilità
                        (soprattutto se la varianza nelle loro indicazioni è relativamente
                        contenuta, indice di una certa omogeneità nel valutare
                        quali-quantitativamente le questioni di policy in
                        oggetto).

[52]  Ritengo che attribuire valore 0 ad
                        un’innovazione di policy per nulla significativa non
                        rispecchi appieno la realtà empirica: per quanto «insignificante»
                        possa/debba essere considerata quella determinata misura, un cambiamento
                        rispetto allo status quo lo produce per
                        definizione.

[53]  Lo stesso procedimento è stato seguito
                        nell’individuazione del grado di salienza e di complessità proprio di
                            ciascuna issue: nuovamente, ai tre esperti è stato
                        richiesto di valutare ogni misura se per nulla, poco, abbastanza o molto
                        saliente, e per nulla, poco, abbastanza o molto complessa. Sia per la
                        salienza che per la complessità, i valori numerici accoppiati a tali
                        etichette terminologiche sono però differenti rispetto a quelli
                        precedentemente esposti: 0 se la issue in oggetto è
                        considerata per nulla saliente/complessa; 0,33 se considerata poco
                        saliente/complessa; 0,67 se considerata abbastanza saliente/complessa; 1 se
                        considerata molto saliente/complessa. Può sembrare metodologicamente errato
                        utilizzare scale numeriche differenti a fronte di etichette terminologiche
                        identiche, tuttavia né in riferimento alla salienza, né rispetto alla
                        complessità, vi sono ragioni per escludere il valore 0 tra quelli possibili
                        (come invece si è fatto in relazione all’innovazione).



Capitolo terzo 

Struttura e risorse organizzative: Abi e Ania a
            confronto 

Lo studio prosegue analizzando la struttura e le risorse organizzative di Abi e
                Ania, passando dalle caratteristiche del segmento della rappresentanza, al tipo di
                mission prevalente, fino alla concentrazione o dispersione del potere
                intra-organizzativo all’interno delle due associazioni. Sono infine evidenziate le
                similitudini e le differenze di Abi e Ania rispetto all’idealtipo corporativo.





1. Gruppi di
            interesse e analisi (intra-)organizzativa 



La letteratura che si è soffermata
            sull’analisi dei gruppi di interesse lo ha fatto, sostanzialmente, da due distinti punti
            di vista: da un lato, poiché tali gruppi sono organizzazioni a tutti gli effetti, sono
            stati studiati con le categorie analitiche ed interpretative messe a punto dalle
            discipline organizzative; dall’altro, stante il ruolo che essi ricoprono nel processo di
                policy-making, sono stati analizzati in quanto controparti
            dell’attore politico. Poiché, però, la ricostruzione delle dinamiche organizzative è
            fondamentale per capire le prestazioni politiche ed economiche delle associazioni [Moe
            1988], risulta evidente come non sia possibile affrontare la seconda prospettiva senza
            aver in precedenza attentamente sviluppato la prima. In tal senso, questo capitolo ha il
            primario obiettivo di gettare luce su attori – Abi e Ania – il cui assetto organizzativo
            interno è largamente ignoto. Solo dopo aver fatto ciò sarà quindi analiticamente
            possibile rendere conto delle tattiche e delle strategie di lobbying
            che tali associazioni di rappresentanza intraprendono (cfr. capitolo IV),
            nonché della maggiore o minore influenza che sono in grado di esercitare all’interno del
            processo di policy-making (cfr. capitolo V). 
La letteratura organizzativa sui
            gruppi di interesse italiani è quanto mai incompleta: se si escludono i lavori di
            Gasparini [1978] e Maggi [1985] sulle caratteristiche organizzative del sindacato
            italiano, e quelli di Lanzalaco [1990] e Martinelli [1999] a proposito della
            Confindustria, il solo Zan [1992] ha provato ad affrontare il tema da un punto di vista
            teorico. Nel suo lavoro, riprendendo molto di quanto già ipotizzato da
            Schmitter e Streeck [1999][1], egli sostiene come esistano logiche di funzionamento proprie di
                tutte le associazioni di rappresentanza, sia che queste
            annoverino al loro interno lavoratori, sia che siano costituite da imprese (di qualunque natura)[2]. 
Al netto delle dimensioni d’analisi
            di volta in volta ritenute preminenti per dare piena e coerente descrizione (e
            interpretazione) alla struttura organizzativa di un qualsiasi gruppo di interesse[3], la principale letteratura sull’argomento ha da diverso tempo raggiunto un
            certo consenso circa l’approccio che meglio si presta allo scopo: sostanzialmente,
            qualsiasi analisi organizzativa deve anche e soprattutto essere un’analisi
            intra-organizzativa [Crozier 1964; 1978]. Più nello specifico, l’oggetto di studio
            privilegiato diviene il potere – risiedente soprattutto nella
            capacità di far fronte a una qualunque fonte di incertezza, nella relativa
            sostituibilità di tale capacità, e nella conseguente centralità all’interno
            dell’organizzazione complessivamente intesa [Thompson 2002, 25] – di cui dispongono le
            varie sotto-unità e/o coalizioni di interessi dell’organizzazione stessa. 
Da questo punto di vista, si sostiene
            insomma che l’azione organizzativa sia sì strumentalmente orientata al perseguimento di
            obiettivi, ma che tali obiettivi non sono né gli scopi o i desideri dell’organizzazione
            reificata, né la semplice sommatoria degli obiettivi dei membri partecipanti; al
            contrario, essi vanno identificati come «campi d’azione futuri progettati da coloro che
            costituiscono la coalizione dominante» [ibidem, 26]. 
Tale approccio «politico» allo studio
            delle organizzazioni – per quanto rappresenti il paradigma dominante degli studi
            organizzativi fin dall’inizio degli anni ’70 – è stato successivamente integrato da
            ulteriori importanti contributi. Panebianco [1982], ad esempio, ha correttamente
            ipotizzato che tanto le proprietà strutturali di ogni attore collettivo, quanto
            i rapporti di potere che si instaurano tra questi, siano
            l’esito di scelte organizzative e di processi di adattamento che si sono verificati in
            momenti e fasi differenti della vita dell’organizzazione. Inoltre, i tentativi che gli
            attori esercitano per plasmare le caratteristiche dell’organizzazione di cui fanno parte
            si installano in un percorso organizzativo già consolidato e istituzionalizzato. Di
            conseguenza, per spiegare tali proprietà strutturali (nonché le dinamiche
            intra-organizzative tra i vari attori), occorre integrare opportunamente l’approccio
            politico con quello storico-genetico, in base al quale la razionalità degli attori
            organizzativi è vincolata dalle loro esperienze passate, dalla storia
            dell’organizzazione e, in particolare, dal modo in cui l’organizzazione stessa è nata e
            si è formata (il cosiddetto «modello originario»), cioè dai processi di
            istituzionalizzazione del potere organizzativo. Nella descrizione (ed interpretazione)
            delle caratteristiche organizzative formali di Abi e Ania, così come delle risorse
            organizzative effettive di cui dispongono, dunque, cercherò di fare riferimento alla
            struttura associativa formale originaria di entrambi i gruppi analizzati. 
Tuttavia, poiché il mio quadro
            analitico di riferimento è quello evidenziato nel corso del capitolo I, allo studio
            delle relazioni di potere intra-organizzative e alla presentazione del modello
            organizzativo originario propri tanto dell’associazione delle banche, quanto di quella
            delle assicurazioni, premetterò l’analisi empirica del segmento della rappresentanza che
            tali attori occupano, nonché della mission organizzativa prevalente
            che ne contraddistingue il quotidiano operare. 

2.
            L’Associazione Bancaria Italiana (Abi) 



2.1. Il
                segmento della rappresentanza 



Sulla base di quanto ipotizzato
                in sede teorica, al pari delle imprese che competono per la supremazia nel proprio
                segmento di mercato, ciascun gruppo di interesse ha l’obiettivo/necessità di
                conformarsi dal punto di vista organizzativo alle caratteristiche del segmento della
                rappresentanza che occupa. Che quest’ultimo sia contraddistinto da forte concorrenza
                ovvero dal monopolio (o quasi-monopolio) di un’unica associazione, così come dalla
                tendenza – da parte degli attori individuali[4] che lo popolano – ad aderire ad un gruppo piuttosto che ad un altro
                sulla base di motivazioni di natura strumentale ovvero espressiva, non lo si può
                teorizzare a priori, ma va valutato empiricamente. 
Certo, soprattutto per quanto
                concerne le motivazioni all’adesione, il semplice buon senso parrebbe in qualche
                occasione essere sufficiente: nel caso degli istituti di credito, ad esempio, la
                componente strumentale appare preponderante. Tuttavia, per corroborare dal punto di
                vista empirico tale impressione, è a questo punto necessario analizzare attentamente
                lo statuto associativo, soprattutto nelle parti in cui identifica la
                    membership potenziale dell’associazione stessa. 
Sul punto, fa fede l’art. 3
                    (Soggetti che possono aderire e loro status) dello Statuto
                Abi approvato nel 2011: i possibili aderenti al gruppo vengono individuati sulla
                base del loro appartenere al settore creditizio e finanziario. Nello specifico,
                possono aderire all’associazione: a) le banche e le società che
                svolgono attività finanziaria capogruppo di gruppi bancari iscritti nell’apposito
                albo tenuto dalla Banca d’Italia; b) le banche italiane e le
                succursali di banche estere e di società estere che svolgono attività finanziaria
                stabilite in Italia; c) le società che svolgono attività
                    finanziaria; d) gli uffici di rappresentanza di banche
                estere in Italia; e) le banche dell’Unione Europea operanti in
                Italia senza stabilirvi succursali; f) le associazioni fra
                banche e le associazioni fra società che svolgono attività finanziaria, le quali
                siano di rilevante interesse per il numero, la dimensione e la natura degli
                aderenti. 
Come appare evidente sin da una
                prima lettura, dunque, il criterio associativo si basa sostanzialmente sulla
                condivisione del settore occupazionale: i soci dell’Abi sono tali perché fanno parte
                del sistema bancario o di quello finanziario nazionale, non perché attraverso l’atto
                di associarsi sposano una particolare struttura di credenze o valori di natura
                espressiva. 
Se, dunque, il segmento della
                rappresentanza presidiato dall’Abi è denotato da strumentalità piuttosto che da
                espressività, cosa si può invece sostenere a proposito del livello di
                concorrenzialità che lo caratterizza? Da questo punto di vista, l’indicatore
                principale ha certamente a che fare con il grado di
                rappresentatività: maggiore la quota dei potenziali aderenti che già fanno parte
                dell’Abi, maggiore il grado di controllo che quello stesso gruppo è in grado di
                esercitare sul proprio settore, e conseguentemente minore il rischio che parte della
                propria membership decida di abbandonare l’associazione in
                quanto attratta da altri gruppi altrettanto o anche più rappresentativi. Tuttavia,
                il più delle volte il grado di rappresentatività non è costante nel corso del tempo,
                dipendendo invece dalle opzioni alternative che via via si danno a coloro i quali
                occupano quel segmento della rappresentanza. Detto altrimenti, a parità di
                rappresentatività, un segmento della rappresentanza presidiato da un certo numero di
                gruppi di interesse tra loro alternativi deve considerarsi più concorrenziale di un
                altro in cui pochi gruppi si contendono tutta la membership
                potenziale. Quali sono – in questo senso – le caratteristiche del
                segmento occupato dall’associazione dei banchieri? 
Per quel che riguarda il grado
                di rappresentatività, esso è pari al 100% degli istituti di credito e alla maggior
                parte delle istituzioni finanziarie italiane o operanti in Italia; per quanto
                concerne invece la presenza di possibili sfidanti, le
                istituzioni finanziarie che non si associano all’Abi hanno la sola alternativa di
                farlo all’Assiom Forex[5], laddove l’Acri (Associazione di Fondazioni e di Casse di Risparmio Spa)
                rappresenta soltanto le casse di risparmio (e non, quindi, le banche popolari o
                d’affari). Tuttavia, non sarebbe corretto considerare l’Acri un vero e proprio
                concorrente dell’Abi, in quanto l’adesione alla prima non preclude l’adesione alla
                seconda, e viceversa: non sono poche le casse di risparmio che sia
                fanno parte dell’Acri, sia dell’Abi. 
In conclusione, si può dunque
                confermare dal punto di vista empirico quanto già nelle attese: il segmento della
                rappresentanza in cui l’Associazione Bancaria Italiana quotidianamente opera è
                certamente connotato da scarsa concorrenza e da motivazioni all’adesione di tipo
                strumentale. Da questo punto di vista, dunque, tali caratteristiche ricalcano
                perfettamente quelle che ho ipotizzato necessarie per lo sviluppo di peculiarità
                organizzative proprie dell’idealtipo di gruppo di interesse
                corporativo.
            

2.2. La
                «mission» organizzativa prevalente 



Si è detto che il segmento della
                rappresentanza occupato dall’Abi approssima in maniera molto evidente la situazione
                ideale del gruppo di interesse corporativo; di conseguenza, sulla base della
                convinzione che tra il suddetto segmento della rappresentanza e la mission
                organizzativa prevalente esista una qualche forma di corrispondenza,
                l’associazione delle banche italiane dovrebbe principalmente occuparsi di
                    proteggere la propria comunità di riferimento. 
Nel primo capitolo a
                    tale mission organizzativa – sostanzialmente coincidente
                con la funzione di rappresentanza degli interessi declinata in senso, per così dire,
                difensivo – ho associato alcune pratiche ben specifiche; nel dettaglio: il rilascio
                di certificazioni e licenze; il controllo dei prezzi e della concorrenza
                intra-settoriale; la promozione di accordi salariali; la rivendicazione di misure di
                    policy di natura micro-settoriale. Per verificare la
                maggiore o minore prossimità dell’Abi – anche rispetto a tale dimensione d’analisi –
                all’idealtipo corporativo, è ancora una volta necessario analizzarne attentamente lo
                statuto associativo, questa volta nelle parti che delineano gli scopi del gruppo e
                le relative modalità di intervento. 
Nello specifico, gli articoli
                nei quali è possibile recuperare tali informazioni sono il n. 1
                    (Costituzione, sede, scopi) e il n. 2 (Modalità
                    di intervento). Per quel che riguarda gli scopi precipui
                dell’associazione, essi vengono individuati: a) nella
                rappresentanza, tutela e promozione dei legittimi comuni interessi dei propri
                associati, nonché di interessi specifici di uno o più associati, purché tali
                interessi non siano in conflitto con quelli comuni; b) nella
                conseguente tutela e promozione della reputazione e dell’immagine degli stessi
                    associati; c) nella promozione di iniziative per la
                crescita ordinata, stabile ed efficiente delle imprese bancarie e
                    finanziarie; d) nella messa in atto di forme di
                collaborazione che consentano di perseguire più ampie finalità di progresso e
                sviluppo. Con l’eccezione dell’ultimo, gli obiettivi associativi testé elencati si
                prestano molto bene a venire inquadrati all’interno della categoria – propria dei
                gruppi di interesse corporativi – di protezione della comunità di
                    riferimento: si parla, infatti, di associati e di imprese bancarie e
                finanziarie, così limitando esplicitamente alla sola membership
                    il novero dei beneficiari dell’azione
                organizzativa promossa, al contempo utilizzando in due occasioni il termine
                «tutela», che molto bene dà il senso di un’attività improntata più alla difesa della
                propria comunità che non all’apertura verso attori che a questa non appartengono. 
Nel perseguire tali scopi,
                l’Associazione Bancaria Italiana: i) favorisce l’organizzazione
                di studi e dibattiti, cura la diffusione della conoscenza e la formazione in
                particolare delle tematiche economiche, finanziarie e giuridiche e favorisce la
                circolazione delle informazioni fra gli associati o fra essi ed altri enti economici
                e finanziari; ii) sollecita l’innovazione normativa nazionale,
                dell’Unione Europea ed internazionale nelle materie che interessano gli associati;
                    iii) definisce linee unitarie per gli associati sui
                rapporti di lavoro e sulle politiche dell’occupazione nei confronti delle
                organizzazioni sindacali, dei lavoratori e delle organizzazioni di rappresentanza
                imprenditoriale; iv) sollecita e contribuisce a promuovere
                l’adozione di processi di ammodernamento delle amministrazioni pubbliche per
                consentire un sempre più efficiente funzionamento delle imprese bancarie e
                finanziarie ed un contesto competitivo dell’economia nazionale;
                    v) svolge attività di informazione, assistenza tecnica e
                consulenza a favore degli associati; vi) elabora codici etici e
                di comportamento, ne promuove l’adozione da parte degli associati e collabora ad
                iniziative assunte in tal senso da altri organismi, nazionali ed internazionali;
                    vii) collabora con amministrazioni ed istituzioni
                pubbliche, con organizzazioni economiche e sociali, con enti e associazioni alla
                soluzione delle questioni che interessano il settore creditizio e finanziario,
                nonché di problemi di più generale interesse per l’Italia e per l’Unione Europea;
                    viii) promuove iniziative di collaborazione tra gli
                associati; ix) incentiva lo sviluppo professionale dei
                prestatori d’opera, sia svolgendo – direttamente o indirettamente – attività di
                formazione, sia collaborando al rafforzamento ed alla valorizzazione dell’attività
                di formazione svolta da scuole specializzate e/o da gruppi di associati;
                    x) dirime in via conciliativa eventuali contestazioni fra
                gli associati ed assume incarichi conferiti allo stesso fine. 
Dal sopraccitato elenco delle
                modalità di intervento si possono far discendere alcune considerazioni.
                Innanzitutto, si tratta di un combinato di attività piuttosto ampio e abbastanza
                differenziato: dall’organizzazione di occasioni di
                dibattito alla rappresentanza sindacale, dall’assistenza tecnica e di consulenza
                alla promozione di iniziative di collaborazione tra gli associati. In secondo luogo,
                delle dieci attività associative principali, soprattutto due paiono ricalcare
                perfettamente quanto ipotizzato in sede di capitolo I: il punto
                    ii) si sostanzia infatti nella già citata promozione di
                accordi salariali; il punto iii), invece, può essere in qualche
                modo associato alla rivendicazione di misure di policy di
                natura micro-settoriale. In terzo luogo, è tuttavia possibile legare altre due tra
                le attività promosse con un tipo di mission organizzativa
                differente dalla protezione della comunità di riferimento
                propria dell’idealtipo corporativo: l’organizzazione di occasioni di
                dibattito (i) e il servizio di consulenza e assistenza tecnica
                e legale ai propri associati (v), infatti, vanno più
                chiaramente assimilati all’erogazione di servizi individuali
                propria dell’idealtipo para-imprenditoriale. 
In conclusione, si può dunque
                sostenere quanto segue: da un lato, gli scopi associativi paiono avvicinare in
                maniera abbastanza netta l’Associazione Bancaria Italiana all’idealtipo di gruppo di
                interesse corporativo; dall’altro, tale prossimità diviene leggermente più
                problematica se si scende di livello di dettaglio e si fa riferimento alle
                specifiche modalità di intervento previste dallo Statuto Abi. In questo secondo
                caso, infatti, l’associazione delle banche italiane pare posizionarsi a metà strada
                tra l’idealtipo corporativo e quello para-imprenditoriale. 

2.3. La
                struttura organizzativa formale e le risorse organizzative effettive 



L’Associazione Bancaria Italiana
                (Abi) nacque il 12 settembre 1945 dalle ceneri della vecchia
                Confederazione delle Banche Italiane, costituita a Milano nel 1919 dai
                vertici di 53 istituti di credito (i primi associati). Tra i principi fondativi, vi
                era soprattutto quello di assumere un ruolo di intermediazione fra le proprie
                associate e i pubblici poteri che ne regolamentavano l’esistenza. 
Sin dalla sua costituzione,
                dunque, l’Abi si configurò come un’istituzione intermedia che agevola l’attuazione
                di forme di regolamentazione decentrata e che si pone come filtro fra i soggetti che
                operano direttamente sul mercato e le autorità centrali di
                governo e di politica economica [Arrighetti e Serravalli 1997]. L’obiettivo palese,
                quindi, era quello di «essere considerati dalle autorità finanziarie e dal governo
                strumento di collaborazione con la politica economica dell’esecutivo»
                    [ibidem]. In altri termini, l’intenzione di stabilire un
                rapporto di insider [Maloney, Jordan e McLaughlin 1994] con
                l’attore politico era fin da subito parte integrante delle finalità
                dell’associazione. Altre caratteristiche fondanti erano, inoltre: il carattere
                fermamente apolitico; l’obiettivo di dare vita ad un’associazione di aziende e non
                di categorie, la cui azione doveva essere orientata ad una politica di assistenza
                tecnica e professionale a favore dell’intero settore e non di specifici gruppi
                all’interno di questo [Asso e Nerozzi 2006]; una forte autonomia e competenza
                tecnica, che andavano rafforzate attraverso l’indipendenza nei confronti degli
                organi dello Stato e della banca centrale; la condivisione dei principi di coesione,
                unitarietà, e solidarietà settoriale [ibidem]. 
Ricordate le caratteristiche
                originarie dell’associazione, e prima di presentare la struttura organizzativa
                formale di questa, è necessario spendere qualche parola sul diverso
                    peso dei soci all’interno dell’organo associativo primario:
                l’Assemblea. Ad imitazione dello statuto confindustriale, infatti, il numero di voti
                di cui ogni associato dispone è proporzionato all’entità della contribuzione. A sua
                volta, il contributo associativo viene fissato in maniera progressiva sulla base di
                cinque criteri, che in ordine di importanza sono: gli assets
                (masse amministrate); l’attività svolta sui mercati finanziari; l’attività svolta
                sui sistemi di pagamenti; le masse movimentate nella concessione di crediti; il
                numero dei dipendenti (solo per quanto riguarda quegli istituti di credito che
                abbiano dato mandato di rappresentanza sindacale all’Abi). Ne consegue che, benché
                diritti e doveri di ogni associato siano (formalmente) uguali, gli istituti di
                credito più grandi dispongono di un maggior numero di voti coi quali influenzare le
                decisioni dell’organo rappresentativo dell’associazione[6].
            
Sul punto appare dunque evidente
                come, tra il principio democratico e quello gerarchico, il dilemma sia stato sciolto
                – dal punto di vista organizzativo – a favore del secondo. Tale scelta appare
                giustificata dal fatto che, generalmente, all’interno delle associazioni di tipo
                imprenditoriale la dimensione individuale è causa prima dell’attenzione che i soci
                rivolgono alle diverse funzioni associative: i membri più importanti, infatti, sono
                il più delle volte interessati alla funzione di rappresentanza degli interessi (e
                dunque è in relazione a tale funzione che se ne deve incentivare la partecipazione
                all’associazione), laddove i membri minori appaiono più fortemente orientati alla
                fruizione dei servizi associativi [Martinelli 1999]. Se questo è vero, il
                    trade-off associativo si sostanzia come segue: i membri più
                grandi contribuiscono anche per consentire servizi di cui non hanno alcuna
                necessità, ma in cambio ottengono la possibilità di risultare
                maggiormente influenti nella definizione della linea politica dell’associazione; i
                soci di minori dimensioni, al contrario, contribuiscono soprattutto per disporre di
                servizi di cui, altrimenti, non potrebbero usufruire, e in
                    cambio accettano un qualche deficit di democrazia per quanto concerne
                la funzione di rappresentanza degli interessi. 
Detto questo, e passando
                concretamente alla descrizione empirica della struttura organizzativa formale, sono
                organi dell’associazione: l’Assemblea, il Consiglio Nazionale (90 membri) ed il
                Comitato Esecutivo (30 membri più il Presidente), che governano l’associazione
                adottando tutte le delibere necessarie alla sua attività; il Presidente, eletto ogni
                due anni dal Consiglio Nazionale, il quale ha la rappresentanza legale
                dell’associazione e convoca e presiede gli organi deliberanti (coadiuvato da quattro
                Vice Presidenti, eletti contestualmente al Presidente); il Collegio dei revisori
                (tre membri effettivi e due supplenti), nominato dall’Assemblea, che controlla la
                gestione amministrativa dell’associazione; il Collegio dei probiviri (cinque
                membri), eletto in sede di Assemblea, che dirime le eventuali controversie fra gli
                associati e fra questi e l’associazione; il Direttore Generale, nominato dal
                Consiglio Nazionale su proposta del Comitato Esecutivo, il quale dirige gli uffici e
                provvede all’ordinaria gestione dell’organizzazione. Sono inoltre organi
                    tecnici dell’associazione le Commissioni regionali (in numero di 21,
                espressione di tutti gli Associati che dispongono nella Regione o nella Provincia
                autonoma di almeno uno sportello).
            
TAB.
                        3.1. Struttura organizzativa formale dell’Abi
	Organo 	Durata 	Convocaz. 	Num. 	El. 	Nom. 	Perm. 	Criterio 
	Presidente
                                
	2 anni
                                
	/
                                
	1
                                
	1
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
nel CN 
(3/4)

	Vice-
                                    
Presidenti
	2 anni
                                
	/
                                
	4
                                
	4
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
nel CN 
(3/4)

	Direttore
                                    
Generale
	2 anni
                                
	/
                                
	1
                                
	0
                                
	1
                                
	0
                                
	Cons. su
                                    
proposta 
CE

	Comitato
                                    
esecutivo
	2 anni
                                
	6 all’anno
                                
	31
                                
	30
                                
	0
                                
	1 (Pres)
                                
	El.
                                    
Assemb.

	Consiglio
                                    
nazionale
	2 anni
                                
	3 all’anno
                                
	90
                                
	90
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
Assembl.

	Assemblea
	Permanente
	1
                                    all’anno
	Plenum
	0
	0
	Tutti
	Affil.

	Commiss.
                                    
regionali
	2 anni
                                
	6 all’anno
                                
	21
                                
	0
                                
	21
                                
	0
                                
	Nom.
                                    
CE 

	Pres.
                                    
Comm. 
Reg.
	2 anni
                                
	6 all’anno
                                
	21
                                
	0
                                
	21
                                
	0
                                
	Nom.
                                    
CE 

	Vice-
                                    
Pres. 
Comm. 
Reg.
	2 anni
                                
	6 all’anno
                                
	21
                                
	0
                                
	21
                                
	0
                                
	Nom.
                                    
CE 

	Collegio
                                    
revisori
	2 anni
                                
	/
                                
	3+2
                                    supp
	0
                                
	3+2
                                
	0
                                
	Nom.
                                    
Assembl.

	Pres.
                                    
Collegio 
revisori
	2 anni
                                
	/
                                
	1
                                
	1
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
Collegio

	Collegio
                                    
probiviri
	2 anni
                                
	Ad
                                        hoc
                                
	5
                                
	5
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
Assembl.

	Nota: Nom. = nominati; El. = eletti; Perm. =
                            permanenti
Fonte: Statuto
                            Abi.




TAB.
                        3.2. Abi: uffici e personale di staff
	Servizio/Direzione 	Componenti 	Dirigenti 	Impiegati 
	Direzione
                                    Strategie 
e Mercati Finanziari
	49
	7
	42

	Direzione
                                    
Norme e Tributi
	21
	3
	18

	Direzione
                                    Sindacale 
e del Lavoro
	32
	5
	27

	Direzione
                                    Amministrazione, 
Risorse e
                                Sistemi
	51
	4
	47

	Servizio di
                                    
Relazioni Esterne
	23
	2
	21

	Servizio di
                                    
Segreteria Generale
	5
	1
	4

	Totale:
	181
	22
	159

	Fonte: Questionario
                            somministrato nel mese di settembre 2011. 




Per meglio fissare quanto testé
                ricordato, si faccia riferimento alla tabella 3.1. 
Dalla tabella 3.1 discendono
                alcune considerazioni. Intanto, lo schema è quello classico di tripartizione degli
                organi interni: in primo luogo, di rappresentanza e consultazione (Assemblea); in
                secondo luogo, di governo e di indirizzo politico e amministrativo (Presidente,
                Consiglio Nazionale, Comitato Esecutivo e Direttore Generale), anche a livello, per
                così dire, decentrato (Commissioni regionali); in terzo luogo,
                di controllo e regolazione interna (Collegio dei revisori e Collegio dei probiviri).
                In più, il fatto che i responsabili degli organi decentrati (Commissioni regionali e
                relativi Presidenti e Vice presidenti) debbano la loro carica alla nomina del
                Comitato Esecutivo, piuttosto che all’elezione da parte di constituencies
                territoriali, conferma come la logica seguita dall’Abi sia di tipo
                prevalentemente gerarchico. 
Per poter concludere che la
                struttura organizzativa formale dell’Associazione Bancaria Italiana approssimi in
                qualche misura l’idealtipo corporativo proposto nel primo capitolo, tuttavia, sono
                altre le dimensioni d’analisi sulle quali concentrarsi; nello specifico, è alla
                logica funzionale, all’articolazione strutturale e alla
                natura del personale di staff che bisogna volgere l’attenzione. A proposito della
                prima – dacché l’indicatore specifico ha a che fare con il numero e la
                differenziazione degli uffici da cui quella stessa struttura organizzativa è
                composta – rimando alla tabella 3.2. 
L’osservazione della tabella
                non lascia spazio a molti dubbi: la struttura di staff dell’Abi è decisamente
                imponente; i suoi 181 componenti, tra dirigenti (22, uno per ogni ufficio
                all’interno di ciascun servizio/direzione) ed impiegati (159), danno vita ad una
                tecnostruttura altamente qualificata e fortemente ramificata. Più rilevante ancora è
                tuttavia soffermarsi sulla distribuzione dei funzionari tra le differenti
                sotto-unità organizzative, così da inferire la maggiore o minore specializzazione
                (o, al contrario, differenziazione) che contraddistingue la logica funzionale. Da
                questo punto di vista, è necessario comparare la quantità di risorse umane impiegate
                in uffici dediti a questioni unicamente proprie del settore bancario e finanziario,
                da un lato, e personale impiegato in uffici che trattano questioni più generali,
                dall’altro. A tal proposito, si devono tuttavia preliminarmente escludere dal
                computo complessivo quegli uffici indispensabili a qualsiasi organizzazione
                complessa, quali ad esempio quelli che fanno parte della Direzione Amministrazione,
                Risorse e Sistemi e del Servizio di Segreteria Generale, e tutto ciò che ha a che
                fare con l’intrattenimento di rapporti con attori istituzionali e organi di stampa,
                in quanto tali rapporti non dipendono dalla varietà di funzioni organizzative
                perseguite. Così facendo, risulta che l’Abi impiega 81 funzionari (tra dirigenti ed
                impiegati) in uffici la cui mission ha direttamente a che fare
                con il solo settore bancario e finanziario[7], e 21 funzionari (tra dirigenti ed impiegati) in uffici i quali, al
                contrario, non evidenziano il medesimo stretto rapporto con il settore di riferimento[8]. Da questo punto di vista, dunque, la logica funzionale
                dell’associazione appare abbastanza chiaramente connotata in senso specialistico,
                così uniformandosi a quanto proprio dell’idealtipo corporativo. 
Anche in riferimento
                all’articolazione strutturale (territoriale vs. settoriale) e
                alla natura del personale di staff (collaboratori volontari
                    vs. funzionari stipendiati), l’Abi è assimilabile al
                medesimo idealtipo corporativo: da un lato, ciascuna regione è infatti
                contraddistinta da una specifica Commissione regionale, così confermando una forma
                di articolazione su base territoriale; dall’altro, all’interno della struttura
                organizzativa dell’Abi non è possibile ravvisare collaboratori volontari, in quanto
                tutti i suoi componenti sono regolarmente stipendiati (seppure con forme
                contrattuali differenti) dall’organizzazione stessa. 
TAB.
                        3.3. Abi: risorse organizzative
	Ampiezza della
                                        membership
	952 soci (186
                                    società per azioni; 1 società di diritto pubblico; 424 società
                                    cooperative; 46 filiali italiane di banche estere; 186
                                    intermediari finanziari; 13 associazioni di categoria; 96
                                    rappresentanza sindacale)

	Rappresentatività
	100% degli
                                    istituti di credito e maggior parte degli intermediari
                                    finanziari

	Dotazione di
                                        expertise
	Personale
                                    impiegato negli uffici studi: 181 persone, tra dirigenti ed
                                    impiegati (rapporto personale/associati: 0,19)

	Risorse
                                    simboliche
	Grado di
                                    fiducia presso l’opinione pubblica: 7%




E per quanto riguarda invece la
                quantità e qualità delle risorse organizzative cui la leadership
                dell’associazione può fare riferimento per sviluppare le proprie
                strategie di lobbying? A tal proposito, si veda la tabella 3.3. 
Il quadro tratteggiato dalla
                tabella è assai chiaro, e ricalca in maniera impressionante le aspettative teoriche:
                in concordanza con il tipo ideale di gruppo di interesse corporativo, l’Abi
                evidenzia infatti una bassa ampiezza della membership, un
                elevatissimo grado di rappresentatività, una impressionante dotazione di
                    expertise – soprattutto in relazione al numero degli
                associati – e, infine, un ammontare di risorse simboliche estremamente limitato. Nel
                sondaggio demoscopico cui faccio riferimento, infatti, l’indice di fiducia nei
                confronti degli istituti di credito è pari a soltanto il 7% dell’intero campione.
                Tale risultato non è per nulla sorprendente, se è vero, come è vero, che la
                stragrande maggioranza dei cittadini – in Italia come nel resto d’Europa – imputa
                proprio alle banche la maggior parte di responsabilità per
                la crisi economico-finanziaria che ha avuto origine nell’agosto 2007 a seguito della
                crisi dei subprime statunitensi [Mattina 2013]. 

2.4.
                L’intreccio azionario tra gli associati più importanti e la distribuzione del potere
                intra-organizzativo 



Come si è in precedenza
                soltanto accennato, nel condurre l’analisi di un qualsiasi gruppo di interesse lungo
                la dimensione organizzativa, si devono tenere ben presenti soprattutto due cose: in
                primo luogo, che la distribuzione del potere organizzativo all’interno di un gruppo
                d’interesse e il suo maggiore o minore grado di istituzionalizzazione determinano il
                livello di autonomia di cui gode il gruppo dirigente rispetto alla
                    membership e, di conseguenza, la sua capacità di perseguire
                interessi, e di adottare strategie, diversi da quelli dei singoli aderenti
                [Lanzalaco 1990]. In secondo luogo, che proprio attraverso l’analisi organizzativa è
                possibile individuare la composizione e la struttura della coalizione dominante
                (l’élite dirigente dell’organizzazione, i cui membri sono in grado di condizionare
                attivamente gli obiettivi e le strategie dell’organizzazione stessa) [Thompson
                2002], nonché la distribuzione del potere organizzativo all’interno del gruppo
                studiato, stabilendo quali sono gli attori organizzativi che hanno maggiore capacità
                di intervenire nei processi decisionali e di influenzare la scelta dei suoi
                obiettivi e delle sue linee tattiche e strategiche. Come detto, nessuna analisi
                organizzativa è dunque completa, se non è anche e soprattutto un’analisi delle
                relazioni intra-organizzative. 
A tal proposito, il quesito
                diventa dunque il seguente: quali attori detengono, concretamente, il potere di
                decidere all’interno dell’Abi? Per cercare di far fronte a tale interrogativo, è
                necessario condurre tre operazioni: evidenziare i meccanismi formali che regolano i
                rapporti di forza interni; analizzare i legami azionari tra gli associati
                (principali), sia nel caso in cui questi diano luogo a catene di controllo diretto
                tra taluni (generalmente, quelli di maggiori dimensioni) e tal altri (generalmente,
                quelli di minori dimensioni), sia nell’eventualità che configurino semplici rapporti
                di compartecipazione di tipo orizzontale[9]; solo dopo aver fatto ciò, dare conto della composizione degli organi
                decisionali, così da individuare chi detiene effettivamente il
                potere di influenzare i corsi di azione intrapresi dal gruppo nel suo complesso. 
Ovviamente, tali operazioni
                sono necessarie ma non sufficienti per dare pienamente conto di quelle che sono le
                reali relazioni di potere tra gli attori intra-organizzativi: nessun organigramma
                formale ci darà infatti, in nessuna occasione, l’effettiva dispersione e/o
                concentrazione e suddivisione del potere intra-organizzativo, in quanto gli attori
                che concorrono a fissare la linea politica dell’associazione, spesso con interessi e
                strategie discordanti, non possono essere ridotti a solo quelli che occupano le
                cariche associative apicali[10], ma sono molti di più [Moe 1988]; inoltre, tali attori basano le loro
                interazioni (anche e soprattutto) sulla quota di incertezza organizzativa che sono
                in grado di controllare [Crozier 2000], e non (solo) sul ruolo che formalmente
                ricoprono. 
Con tale specificazione ben
                chiara in mente, affronterò i tre aspetti poc’anzi richiamati nell’ordine in cui li
                ho enunciati. Per quel che riguarda i meccanismi formali contenuti nello Statuto, il
                primo punto da fissare è la soluzione che viene data per contemperare due aspetti
                teoricamente confliggenti: l’aspetto, per così dire, «democratico», e quello
                dimensionale. Da un lato, infatti, si sostiene come «tutti gli associati hanno
                uguali diritti e uguali doveri» (art. 3 dello Statuto); dall’altro, però, «ogni
                Associato ha diritto ad un voto. Se il contributo a suo carico per l’esercizio in
                corso supera la quota di un decimillesimo del totale dei contributi accertati per lo
                stesso esercizio, ha diritto ad un voto in più per ogni analoga quota compresa nel
                suo contributo» (art. 8 dello Statuto). 
Poiché, come già ricordato,
                solo i membri più grandi possono (e debbono) permettersi di pagare le quote più
                onerose, diventa evidente come quegli stessi membri potranno disporre di un maggior
                numero di voti in Assemblea, e quindi, a cascata, saranno anche
                probabilmente in grado di indirizzare l’elezione dei
                componenti gli organi di governo dell’associazione nella direzione preferita. 
[image: FIG. 3.1. Intreccio finanziario tra i dodici istituti di credito a maggiore capitalizzazione.]
Legenda: 
Linea continua → partecipazione azionaria
                            rilevante (sopra il 2% del capitale ordinario)
                        
Linea
                        tratteggiata → sovrapposizione nei consigli di amministrazione
                        
FIG. 3.1. Intreccio
                        finanziario tra i dodici istituti di credito a maggiore capitalizzazione.
                        
Fonte: Dati Consob aggiornati
                        al 31.12.2012 (www.consob.it).


Il secondo aspetto
                intra-organizzativo da mettere in luce ha a che fare con l’intreccio azionario che
                contraddistingue i più importanti[11] associati dell’Abi. È infatti necessario, prima di computare la presenza
                di questo o quel gruppo bancario all’interno degli organi esecutivi
                dell’associazione, ricostruire con la maggiore precisione possibile le relazioni
                finanziarie che sussistono tra i vari attori, in quanto preliminari alla corretta
                rappresentazione dell’assetto di potere di cui si vuole dar
                conto. A tal proposito, si veda dunque la figura 3.1. 
Prima di commentare la figura
                3.1, occorre un’irrinunciabile specificazione: ho preferito mantenere il
                    focus dell’analisi a questo livello, invece che diminuirne
                il grado di dettaglio, per due ragioni: in primo luogo, perché la presentazione in
                forma grafica delle relazioni azionarie tra tutti gli istituti
                di credito nazionali quotati sul mercato borsistico milanese[12] avrebbe significato proporre una figura praticamente inintelligibile; in
                secondo luogo, perché le suddette banche non rappresentano soltanto quelle a
                maggiore capitalizzazione di mercato, ma anche la stragrande maggioranza
                    degli assets (masse amministrate), dell’attività svolta sui
                mercati finanziari e sui sistemi di pagamenti, delle masse movimentate nella
                concessione dei crediti e del numero dei dipendenti[13] dell’intero settore bancario nazionale. In questo senso, non vi può
                essere alcun dubbio circa il fatto che rappresentino gli associati di maggiore
                rilevanza in seno all’associazione. 
Detto questo, soffermiamoci ora
                su quanto la figura 3.1 è in grado di suggerire: innanzitutto, tra i dodici istituti
                di credito prima citati, sono ben sette (58,3%) quelli che intrattengono una qualche
                forma di collegamento – attraverso la detenzione di capitale sociale sopra il 2% o
                tramite una sovrapposizione all’interno dei consigli di amministrazione – con altri
                componenti del suddetto settore. Nel dettaglio, la Banca Popolare
                dell’Emilia-Romagna controlla direttamente il Banco di Sardegna attraverso il 51%
                del relativo pacchetto azionario; Mps detiene il 25,93% del capitale ordinario della
                Banca Popolare di Sondrio; Unicredit è il maggiore azionista di Mediobanca (8,70%
                del capitale), la quale condivide con Intesa Sanpaolo lo stesso azionista rilevante:
                la Fondazione Cassa di Risparmio di Bologna (2,73% in Intesa Sanpaolo e 2,00% in
                Mediobanca). È proprio quest’ultima annotazione a suscitare il maggiore interesse,
                dacché coinvolge le tre banche più importanti d’Italia, le quali rappresentano da
                sole circa i due terzi (67,55%) dell’intera
                capitalizzazione di mercato del settore bancario nazionale. 
TAB.
                        3.4. Abi: composizione degli organi esecutivi
	Comitato
                                Esecutivo 	Consiglio
                                Nazionale 	Commissioni
                                Regionali 
	Unicredit
	4
	Unicredit
	9
	Intesa
                                    
Sanpaolo
	4

	Intesa
                                    
Sanpaolo
	4
	MPS
	8
	Unicredit
	3

	BNL
	2
	Intesa
                                    
Sanpaolo
	6
	MPS
	2

	MPS
	2
	BNL
	5
	Carige
	1

	Banca Pop.
                                    
Milano
	1
	Banco
                                    
Popolare
	4
	Banca Pop.
                                    
ER
	1

	Carige
	1
	UBI
	3
	UBI
	 1 

	UBI
	1
	Banca Pop.
                                    
ER
	2
	 	 
	Banco
                                    
Popolare
	1
	Banca Pop.
                                    
Milano
	2
	 	 
	Banca Pop.
                                    
ER
	1
	Carige
	1
	 
	 

	 	 	Banca Pop.
                                    
Sondrio
	1
	 
	 

	Totale:
	17/31
                                    
54,8%
	Totale
	41/86
                                    
47,7%
	Totale
	12/21
                                    
57,1%

	Fonte: Elaborazione
                            propria sulla base di: http://www.abi.it/jhtml/organiStruttura/organiStruttura.jhtml
                            (anno 2013)




Da questi dati, appare
                piuttosto evidente il grado di concentrazione del settore, per lo meno a livello
                azionario. Tale concentrazione è rispecchiata anche all’interno degli organi
                esecutivi dell’associazione? Per rispondere a tale quesito, diviene ora necessario
                spostare il focus dell’analisi sulla composizione dei tre
                organi esecutivi dell’Abi: il Comitato Esecutivo, il Consiglio Nazionale e le
                Commissioni Regionali. Si osservi a tal proposito la tabella 3.4. 
Ebbene, l’analisi ci consegna
                un’immagine dell’associazione quasi perfettamente in linea con quanto, sulla base
                delle considerazioni sin qui sviluppate, ci si sarebbe dovuti aspettare. Sia nel
                Comitato Esecutivo che nelle Commissioni regionali,
                infatti, i grandi gruppi sono in maggioranza (nel primo
                caso, con il 55% delle cariche ricoperte, nel secondo con il 57%), mentre nel
                Consiglio Nazionale mancano il 50%+1 dei membri per sole tre unità (su 86). 
Delle dodici banche a maggiore capitalizzazione[14], dieci hanno almeno un rappresentante in Consiglio Nazionale, nove
                siedono anche all’interno del Comitato Esecutivo, sei assommano a tali
                caratteristiche quella di presiedere almeno una Commissione Regionale. Se, infine,
                restringiamo ulteriormente il novero degli attori analizzati, limitandoci ai due più
                importanti (giova ripeterlo: due sulle 952 banche e istituzioni finanziarie
                associate all’Abi), le sole Unicredit e Intesa Sanpaolo controllano il 26% (8/31)
                del Comitato Esecutivo, il 20% (17/86) del Consiglio Nazionale e il 33% (7/21) delle
                Commissioni Regionali. 
In altri termini: viene
                confermato come, tra l’obiettivo della democraticità dell’associazione e quello
                della corretta proporzione tra peso economico-finanziario degli associati e relativo
                peso decisionale all’interno di questa, si tenga in maggior considerazione il
                secondo a (relative) spese del primo. Questo perché, con ogni probabilità, i membri
                di minori dimensioni tendono ad associarsi prevalentemente per fruire dei servizi
                associativi, laddove le banche più importanti fondano la loro decisione di
                contribuire all’associazione sull’effettiva possibilità di incidere sulla linea
                politica di questa. 


3.
            L’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania) 



3.1. Il
                segmento della rappresentanza 



In via del tutto preliminare,
                anche il segmento della rappresentanza presidiato dall’Ania – così come in
                precedenza si è detto in riferimento a quello bancario – parrebbe caratterizzato da
                scarsa competizione e motivazioni all’adesione di natura strumentale molto più che
                espressiva, così di nuovo approssimando le condizioni ideali per lo sviluppo della
                struttura organizzativa propria dell’idealtipo corporativo.
            
Per corroborare dal punto di
                vista empirico anche tale aspettativa, occorre in prima battuta analizzare
                attentamente lo statuto associativo, e secondariamente interrogarsi circa il grado
                di rappresentatività di cui può fregiarsi l’Ania; infine, si deve valutare
                l’eventuale presenza di un più o meno elevato numero di gruppi di interesse
                alternativi cui i vari attori individuali potrebbero guardare in sostituzione
                all’adesione all’Ania stessa. 
A proposito della motivazione
                all’adesione, prendo a riferimento l’art. 3 (Soci effettivi)
                dello Statuto dell’Ania. Nel dettaglio, in tale articolo si specifica come possano
                essere ammessi a far parte dell’associazione in qualità di soci effettivi le imprese
                e gli enti autorizzati dall’Ivass (Istituto di Vigilanza sulle Assicurazioni) ad
                esercitare le assicurazioni e la riassicurazione, le operazioni di capitalizzazione
                e quelle di gestione dei fondi pensione, nonché le sedi secondarie in Italia di
                imprese con sede legale all’estero esercenti le stesse attività. Anche in questo
                caso, dunque, non pare in alcun modo possibile ravvisare una qualche venatura
                espressiva nelle motivazioni all’adesione: la membership – sia
                effettiva, sia potenziale – dell’associazione è tale in funzione di un criterio
                fondamentalmente economico-produttivo. 
E per quanto concerne il
                livello di concorrenza del segmento della rappresentanza assicurativo? Anche in
                questo caso, gli indicatori cui ricorrere sono il grado di rappresentatività
                rispetto a tutte le compagnie assicurative aventi sede legale oppure operanti in
                Italia, e il numero di associazioni di rappresentanza che insistono sul medesimo
                segmento, così ponendosi in una condizione di strutturale concorrenza con la stessa
                Ania. A proposito del grado di rappresentatività, i dati appaiono piuttosto netti:
                l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici, infatti, rappresenta circa il
                70% delle imprese assicuratrici italiane o che operano sul suolo nazionale, e ben
                l’85% della raccolta premi complessiva del settore. In aggiunta, le compagnie
                assicurative italiane che volessero fuoriuscire dall’Ania per aderire invece ad
                un’associazione concorrente non potrebbero farlo: dacché non esiste alcun ulteriore
                gruppo di interesse che dia rappresentanza a tale settore economico-produttivo, la
                scelta che si pone a ciascun attore individuale è quindi quella tra l’aderire
                all’Ania e il non aderire ad alcuna associazione di rappresentanza. 
Di nuovo, il segmento della
                rappresentanza occupato dall’Ania – come d’altronde si era già sostenuto in
                riferimento a quello presidiato dall’Abi – appare dunque
                presentare le medesime caratteristiche che ho ipotizzato necessarie per lo sviluppo
                di peculiarità organizzative proprie dell’idealtipo di gruppo di interesse
                corporativo. 

3.2. La
                «mission» organizzativa prevalente 



In ragione di quanto ipotizzato
                in sede di primo capitolo, l’occupazione di un segmento della rappresentanza
                denotato da scarsa concorrenza e da motivazioni all’adesione di tipo
                fondamentalmente strutturale dovrebbe condurre i gruppi di interesse che su quello
                stesso segmento insistono a specializzarsi nella protezione della comunità
                    di riferimento; detto in termini più specifici, tali gruppi
                dovrebbero di conseguenza concentrare buona parte della loro attività organizzativa
                nel rilascio di certificazioni e licenze, nel controllo dei prezzi e della
                concorrenza intra-settoriale, nella promozione di accordi salariali, nella
                rivendicazione di policies di natura micro-settoriale. 
Per confermare (o smentire) la
                vicinanza dell’Ania all’idealtipo corporativo anche in relazione alla
                    mission organizzativa prevalente, faccio nuovamente riferimento allo
                Statuto ufficiale dell’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici, questa
                volta nella parte che ne tratta gli scopi associativi principali (art. 2). Da questo
                punto di vista, il primo obiettivo esplicitato consiste esattamente nel «tutelare
                gli interessi del settore coniugandoli con gli interessi generali del Paese nella
                costruzione di un modello di sviluppo sostenibile riconosciuto dalle Istituzioni e
                dall’opinione pubblica», e dunque si presta perfettamente a ricalcare quanto nelle
                attese. A tale scopo preponderante se ne affiancano altri: in primo luogo, ci si
                prefigge di «valorizzare l’assicurazione ed il settore assicurativo come fattori
                essenziali dell’economia e della società italiana»[15]. In secondo luogo, si sottolinea l’obiettivo di «svolgere ogni opportuna
                azione per diffondere una più ampia ed approfondita conoscenza della funzione, dei
                problemi, delle condizioni dell’industria assicurativa» italiana, nonché quello di
                «rappresentare i soci ed il mercato assicurativo italiano»[16]. In terzo luogo, si afferma l’importanza di
                «raccogliere ed elaborare tutti gli elementi, notizie e dati che potessero avere
                interesse per la categoria», fornendo al contempo «adeguata assistenza ai soci» e
                promuovendo «ogni genere di iniziativa atta a favorire l’istruzione professionale
                degli addetti all’attività lavorativa»[17]. 
Appare dunque indiscutibile
                come lo Statuto dell’associazione preveda la necessità che la stessa operi al fine
                di proteggere gli interessi dei propri soci, assumendo un ruolo di collaborazione
                con l’attore politico-istituzionale all’interno del processo di
                    policy-making. Così facendo, viene dunque formalizzato
                l’ordine d’importanza delle funzioni cui è preposta l’associazione stessa: la più
                rilevante è certamente quella di rappresentanza degli interessi, declinata in senso
                apertamente «settoriale»; in tal senso, si può dunque ragionevolmente sostenere come
                la gran parte degli scopi associativi dell’Ania possano essere coerentemente fatti
                risalire a quanto precedentemente definito «protezione della comunità di
                riferimento». Tuttavia, la raccolta ed elaborazione di tutte le informazioni
                rilevanti per la categoria e – soprattutto – l’assistenza agli associati,
                rappresentano funzioni organizzative che più si avvicinano alla funzione di
                    erogazione di servizi individuali propria dell’idealtipo
                para-imprenditoriale. Coma già sottolineato in relazione all’Abi, dunque, anche
                l’Ania sul punto evidenzia alcuni tratti contraddittori: da un lato, le attività
                nelle quali appare più impegnata ben si conciliano con le aspettative teoriche che
                la vogliono simile all’idealtipo corporativo anche in relazione alla
                    mission organizzativa prevalente; dall’altro lato, l’alto grado di
                tecnicismo che connota il settore assicurativo – in questo caso moltiplicato dalla
                divaricazione, all’interno di questo, tra ramo vita e ramo danni – incentiva gli
                associati la cui competenza tecnica è meno estesa (generalmente, quelli di minori
                dimensioni) a richiedere l’erogazione di servizi individuali da parte
                dell’associazione. 

3.3. La
                struttura organizzativa formale e le risorse organizzative effettive 



L’Ania venne fondata nel 1944,
                succedendo alla Fnfia (Federazione Nazionale Fascista delle Imprese di
                Assicurazione), a sua volta costituita nel 1926 quale
                trasformazione della Fnia (Federazione Nazionale delle Imprese Assicuratrici), sorta
                nel 1921. Come si è visto già nel precedente paragrafo, la finalità principale –
                mantenuta sino ad oggi – era quella di «tutelare gli interessi della categoria
                coniugandoli con gli interessi generali del Paese nella costruzione di un modello di
                sviluppo sostenibile riconosciuto dalle Istituzioni e dall’opinione pubblica». 
Fin dalla sua origine, dunque,
                l’associazione riconosceva come determinante la possibilità di operare per
                proteggere gli interessi dei propri soci, assumendo al contempo un ruolo di
                collaborazione con l’attore politico-istituzionale all’interno del processo di
                    policy-making. In altri termini, fin da subito l’Ania si
                pose l’obiettivo di essere riconosciuta dall’attore politico e da quello burocratico
                come un gruppo di interesse di tipo insider. 
Per quel che riguarda invece il
                livello di democrazia interno all’organizzazione, anche lo Statuto dell’Ania (così
                come quello dell’Abi) prevede un premio al peso economico-finanziario appannaggio
                delle imprese più importanti[18]: a mano a mano che i membri possono vantare una «raccolta premi» più
                cospicua, infatti, contano su più diritti di voto all’interno dell’Assemblea.
                Nuovamente, appare dunque plausibile sostenere come – tra gli opposti principi
                democratico e gerarchico – anche l’Ania (come l’Abi) abbia optato per quest’ultimo.
                Anche in questo caso, le ragioni vanno probabilmente individuate nelle motivazioni
                che spingono le imprese assicuratrici ad associarsi: data a tutti i soci la
                possibilità di usufruire della funzione di rappresentanza degli interessi,
                    l’incentivo selettivo [Olson 1965; Hirschman 1970) che
                spinge i membri di minori dimensioni a partecipare è costituito dall’usufrutto di
                servizi tecnici altrimenti non ottenibili, laddove ciò che incentiva le grandi
                imprese a farsi carico di maggiori oneri contributivi è la possibilità di
                    contare di più nella definizione della linea politica
                dell’associazione. In questo modo, la possibilità – sempre presente per le imprese
                di più ampie dimensioni – di intraprendere azioni di lobbying
                di tipo individuale, diviene infatti (relativamente) meno attraente. 
Per quanto concerne la
                struttura organizzativa formale, sono organi
                dell’associazione: l’Assemblea; il Comitato Esecutivo (30 membri eletti in sede di
                Assemblea); il Presidente ed i Vice Presidenti (in numero di due); le Aree (in
                numero di quattro); il Collegio dei revisori (i cui cinque membri più due supplenti
                sono nominati per tre anni in sede di Assemblea) ed il Collegio dei probiviri (i cui
                tre membri più due supplenti sono nominati per tre anni in sede di Assemblea). A tal
                proposito, si osservi la tabella 3.5.
            
TAB.
                        3.5. Struttura organizzativa formale dell’Ania
	Organo 	Durata  (anni) 	Convoc. 	Numero 	Eletti 	Nominati 	Perm. 	Criterio 
	Presidente
                                
	3
                                
	/
                                
	1
                                
	1
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
in Ass.

	Vice-
                                    
Presidenti
	3
                                
	/
                                
	2
                                
	2
                                
	0
                                
	0
                                
	El.
                                    
in Ass.

	Direttore
                                    
Generale
	3
                                
	/
                                
	1
                                
	0
                                
	1
                                
	0
                                
	Nomina
                                    
CE 

	Comitato
                                    
esecutivo
	3
                                
	8
                                    
all’anno 
	33
                                
	30
                                
	0
                                
	3
                                    
(Pres 
e Vice)
	El.
                                    
in Ass.

	Assemblea
                                
	Perm.
                                
	2
                                    
all’anno 
	Plenum
                                
	0
                                
	0
                                
	Tutti
                                
	Affili.
                                

	Comitato 
consultivo
	3
                                
	/
                                
	15
                                
	/
                                
	15
                                
	/
                                
	Nomina
                                    
CE 

	Aree
                                    
tecniche
	Perm.
                                
	/
                                
	4
                                
	/
                                
	/
                                
	/
                                
	Perm.
                                

	Comitato 

                                coordinam. Area
	3
                                
	/
                                
	6
                                    
ogni 
Area 
	0
                                
	0
                                
	6
                                    
ogni 
Area 
	Nomina
                                    
DG 

	Collegio
                                    revisori
	3
	/
                                
	3+2
                                
	0
                                
	3+2
                                
	0
                                
	Nomina
                                    
in Ass.

	Collegio
                                    probiviri
	3
                                
	Ad
                                        hoc
                                
	5+2
                                
	5
                                
	0
                                
	0
                                
	Nomina
                                    
in Ass.

	Nota: Perm = permanenti; Convoc =
                            convocazioni.
Fonte: Statuto
                            Ania.




Se è dunque vero, così come già
                sottolineato a proposito dell’Abi, che anche lo Statuto dell’Ania segue un classico
                schema di tripartizione degli organi interni (di rappresentanza e consultazione per
                quel che riguarda l’Assemblea; di governo e di indirizzo per quanto concerne il
                Presidente, i Vice Presidenti, il Direttore Generale e il Comitato Esecutivo; di
                controllo e regolazione interna a proposito del Collegio dei revisori e di quello
                dei probiviri), esso tuttavia, a differenza di quanto accade nello Statuto
                dell’Associazione Bancaria Italiana, prevede il riconoscimento del rango di «organo
                dell’associazione» anche alle Aree tecniche[19] e ai relativi Comitati di coordinamento. Tale annotazione non è di
                secondario interesse, in quanto sottolinea l’importanza dell’aspetto tecnico
                all’interno dell’associazione: l’elevazione ad organo dell’associazione di gruppi di
                lavoro eminentemente orientati al problem-solving conferma come
                la funzione di erogazione dei servizi agli associati non sia affatto secondaria. 
Le considerazioni che derivano
                dall’illustrazione della struttura associativa formale dell’Ania non si limitano
                tuttavia a quanto appena esposto. È infatti altrettanto importante notare come non
                sia presente alcuna forma di aggregazione organizzativa di tipo territoriale; in
                altri termini, non esiste alcun organo (né tecnico, né politico), per così dire,
                decentrato. Da questo punto di vista, dunque, l’Ania si distanzia dall’idealtipo
                corporativo, il quale, al contrario, presupponeva un’articolazione strutturale di
                tipo territoriale[20]. 
Per avere invece una misura di
                quanto l’associazione delle compagnie assicurative italiane si avvicina
                all’idealtipo corporativo dal punto di vista della logica funzionale, è necessario
                fare riferimento al numero e alla natura degli uffici in cui è possibile scomporre
                la complessiva struttura organizzativa. Per farlo, si veda la tabella 3.6. 
Dall’osservazione della tabella
                si possono far derivare alcune interessanti considerazioni:
                anzitutto, l’ampiezza della struttura organizzativa dell’Ania appare inferiore a
                quella dell’Abi (57 funzionari rispetto a 181). Questa evidenza empirica pare andare
                in controtendenza rispetto alla nota importanza che riveste la dotazione di
                    expertise all’interno dell’associazione [Pritoni 2012b].
                Tuttavia, è necessario contestualizzare: è vero che l’Ania ha poco meno di un terzo
                dei funzionari dell’Abi, ma a fronte di una membership pari a
                circa un quinto di quella dell’associazione delle banche (168 associati rispetto a
                952). In altri termini, il rapporto tra funzionari e associati è pari a 0,19 nel
                caso dell’Abi, mentre incrementa fino a 0,34 in quello dell’Ania. 
TAB.
                        3.6. Ania: uffici e personale di staff
	Ufficio 	Componenti 	Dirigenti 	Impiegati 
	Direzione
                                    Generale
	2
	1
	1

	Direzione
                                    Vita, 
Danni e Servizi
	14
	5
	9

	Direzione
                                    Auto, 
Distribuzione, Consumatori
	7
	5
	2

	Sede di
                                    Milano
	1
	1
	0

	Attuariato,
                                    Statistiche 
e Analisi Banche Dati
	4
	1
	3

	Bilanci e
                                        Solvency
	3
	1
	2

	Relazioni
                                    Industriali
	5
	1
	4

	Relazioni
                                    Esterne
	3
	1
	2

	Relazioni
                                    Istituzionali
	2
	1
	1

	Rapporti
                                    Internazionali 
e Studi Economici
	5
	1
	4

	Fisco
	2
	1
	1

	Legale e
                                        Compliance
	5
	1
	4

	Risorse
                                    Umane
	4
	1
	3

	Totale:
	57
	21
	36

	Fonte: Elaborazione
                            propria sulla base di: http://www.ania.it/it/chi-siamo/organigramma-dettagliato.html
                            (giugno 2014).




In secondo luogo – e
                riprendendo la prospettiva legata al dilemma tra specializzazione e differenziazione
                – appare piuttosto chiaro come le sotto-unità organizzative più rilevanti abbiano a
                che fare con questioni strettamente tecniche e specifiche
                del settore. Dei tredici uffici (compresa la Direzione Generale e la Sede di Milano)
                in cui è scomponibile la struttura organizzativa interna, infatti, quelli più ampi
                sono la Direzione Vita, Danni e Servizi (14 funzionari) e la Direzione Auto,
                Distribuzione, Consumatori (7 funzionari), le quali evidentemente si occupano del
                    core business di qualsiasi impresa assicuratrice. Più in
                generale, la comparazione tra funzionari impiegati in uffici – per così dire –
                settoriali, ed in uffici la cui funzione non ha unicamente a che fare con il settore
                assicurativo ci dà un’immagine della logica funzionale dell’Ania assai simile a
                quella già rilevata a proposito dell’Abi. Se si escludono dal computo complessivo
                quegli uffici indispensabili a qualsiasi organizzazione complessa, quali ad esempio
                la Direzione Risorse Umane, la Direzione Generale e la Sede di Milano, nonché tutto
                ciò che ha a che fare con l’intrattenimento di rapporti con organi di stampa e
                attori istituzionali (Relazioni Esterne e Relazioni Istituzionali), risulta infatti
                che l’Ania impiega 33 funzionari (tra dirigenti ed impiegati) in uffici – per così
                dire – specialistici[21], e 12 funzionari (tra dirigenti ed impiegati) in uffici la cui funzione
                prescinde dal solo settore assicurativo[22]. A differenza di quanto evidenziato in precedenza circa l’articolazione
                strutturale – di tipo micro-settoriale invece che territoriale – la logica
                funzionale che permea la struttura organizzativa dell’Ania approssima dunque in
                maniera e misura piuttosto netta quella dell’idealtipo di gruppo di interesse
                corporativo. 
La stessa convergenza è inoltre
                riscontrabile a proposito della natura del personale di staff: così come già visto a
                proposito dell’associazione delle banche, anche quella delle assicurazioni non si
                avvale di collaboratori volontari; tutti i funzionari che fanno parte della
                struttura organizzativa complessiva, dunque, sono legati contrattualmente
                all’associazione stessa. Cosa si può dire, invece, rispetto alla quantità e qualità
                delle risorse organizzative cui la leadership dell’associazione
                può fare riferimento per sviluppare le proprie strategie di
                    lobbying? Richiamando la classificazione proposta nel
                capitolo precedente, si veda dunque la tabella 3.7.
            
TAB.
                        3.7. Risorse organizzative dell’Ania
	Ampiezza della
                                        membership
	168
                                    soci

	Rappresentatività
	70% di tutte
                                    le compagnie assicurative 
operanti in Italia;
                                    
85% del mercato assicurativo
                                    
in termini di premi

	Dotazione di
                                        expertise
	Personale
                                    impiegato negli uffici studi: 
57 persone, tra dirigenti ed
                                    impiegati 
(rapporto personale/associati:
                                    0,34)

	Risorse
                                    simboliche
	Grado di
                                    fiducia presso 
l’opinione pubblica: 11%




Come già in precedenza, anche
                in questo caso i dati relativi all’ampiezza della membership,
                al grado di rappresentatività, alla dotazione di expertise e
                all’ammontare delle risorse simboliche appaiono di immediata lettura, e approssimano
                molto bene l’idealtipo di gruppo di interesse corporativo discusso nel capitolo
                precedente: la membership è infatti molto contenuta, laddove la
                rappresentatività è invece particolarmente elevata; anche la dotazione di
                    expertise è imponente (in media, il rapporto tra funzionari
                ed associati è pari ad 1/3), mentre per quanto concerne le risorse simboliche, come
                già rilevato a proposito dell’Abi, esse sono drammaticamente basse, e risentono di
                un atteggiamento negativo, da parte dell’opinione pubblica, verso tutto quanto viene
                percepito come assimilabile al mondo economico-finanziario dal quale ha avuto
                origine la crisi economica degli ultimi anni [Mattina 2013]. 

3.4.
                L’intreccio azionario tra gli associati più importanti e la distribuzione del potere
                intra-organizzativo 



Come già sostenuto a proposito
                dell’Abi, anche in riferimento all’Ania l’analisi condotta è anche e soprattutto di
                tipo intra-organizzativo. In questo senso, l’interrogativo cui cercherò di
                rispondere in questo paragrafo è il seguente: quali attori detengono, concretamente,
                il potere di decidere all’interno dell’associazione delle assicurazioni italiane? Di
                nuovo, la risposta a tale domanda va ricercata attraverso tre momenti successivi:
                l’individuazione dei meccanismi formali che regolano i rapporti di forza
                interni; l’analisi dei legami azionari tra gli associati
                (principali); la composizione degli organi decisionali, così da individuare
                    chi, almeno formalmente, detiene il potere di influenzare i
                corsi di azione intrapresi dal gruppo nel suo complesso[23]. 
Per quel che riguarda i
                meccanismi formali contenuti nello Statuto, anche in quello dell’Ania è possibile
                riscontrare una evidente tensione tra il principio democratico e quello
                dimensionale: da un lato, infatti, fatta salva la distinzione tra «soci effettivi» e
                «soci corrispondenti» (artt. 3 e 4 dello Statuto), si sostiene che «i soci
                (effettivi) hanno gli stessi obblighi ed hanno eguale diritto alle prestazioni
                associative di informazione, di assistenza, di consulenza, di voto nella Assemblea e
                possono tutti indistintamente essere chiamati a ricoprire cariche associative» (art.
                4 dello Statuto); dall’altro, «ogni socio effettivo ha diritto ad un voto; ha
                diritto ad un voto ulteriore per ogni 26.000.000,00 di Euro di premi fino al limite
                di 260.000.000,00 di Euro e ad un altro voto ancora per ogni 52.000.000,00 di Euro
                di premi oltre il limite dei 260.000.000,00 di Euro con esclusione dei
                    resti…» (art. 13 dello Statuto). In questo caso, dunque, si
                esplicita chiaramente che il criterio col quale si attribuiscono i voti in Assemblea
                ha a che fare, invece che con l’ammontare dei contributi associativi (Abi),
                generalmente variabili sulla base del peso economico-finanziario dell’associato,
                direttamente con la raccolta premi di questo. In altri termini, il rilievo che
                assume la dimensione dell’impresa è nell’Ania, almeno formalmente, superiore a
                quanto non lo sia nell’Abi. 
Il secondo aspetto
                intra-organizzativo da mettere in luce ha a che fare con l’intreccio azionario che
                contraddistingue i più importanti[24] associati dell’Ania. Tuttavia, è questo un aspetto del tutto secondario
                circa il caso specifico, dacché nessuna tra le imprese assicuratrici maggiori
                detiene quote rilevanti di capitale ordinario di una qualche propria concorrente. 
Su queste basi, bisognerebbe
                ipotizzare che il settore assicurativo sia più concorrenziale di quello bancario.
                Tuttavia, non basta l’evidenza empirica testé riportata a
                consentire di trarre tale conclusione. Per confermare (o smentire) tale ipotesi,
                infatti, bisogna parallelamente soffermarsi sulle quote di mercato detenute dai più
                importanti gruppi assicurativi. A tal proposito, infatti, Buzzacchi e Siri [2007]
                hanno qualche anno fa evidenziato come i quattro[25] principali players del mercato assicurativo
                nazionale (Generali, Allianz, Unipol e Fondiaria Sai) detenessero il 61,6%[26] dell’intero ramo danni italiano, il 51,7%[27] dell’intero ramo vita ed il 55,1%[28] del mercato assicurativo complessivo. 
TAB.
                        3.8. Ania: composizione del massimo organo esecutivo
	Comitato
                                Esecutivo 
	Assicurazioni
                                    Generali
	3

	Allianz
	2

	Unipol-SAI
	2

	AXA
	2

	Vittoria
                                    Assicurazioni
	2

	Mediolanum
	1

	Cattolica
                                    Assicurazioni
	1

	Totale:
	13/30
                                    
43,3%

	Fonte: Elaborazione
                            propria sulla base di: http://www.ania.it/CHI_SIAMO/Il_Comitato_Esecutivo.html
                            (2014)




Se, dunque, la concentrazione
                oligopolistica appare come uno dei tratti caratteristici del mercato assicurativo,
                cosa si può dire dell’associazione tra le imprese assicuratrici? Per rispondere al
                quesito, si osservi la tabella 3.8, la quale sposta il focus
                dell’analisi sul Comitato Esecutivo dell’Ania, massimo organo esecutivo
                dell’organizzazione.
            
In maniera difforme da quanto
                ci si sarebbe attesi, l’analisi del principale organo di governo dell’associazione
                evidenzia come le grandi società assicurative non detengano la
                maggioranza (fermandosi invece al 43%) del Comitato Esecutivo, e dunque non sembrino
                in grado di fissare autonomamente la linea politica dell’organizzazione. In altre
                parole, l’aspetto democratico appare questa volta sovraordinato rispetto a quello
                gerarchico. Tra le imprese di maggiori dimensioni, non sembra invece sorprendente
                che sia il gruppo Generali ad essere il più presente[29]. E questo è ancora più vero se consideriamo, oltre alla quantità dei
                rappresentanti all’interno del Comitato Esecutivo, anche il loro peso
                    specifico: dei tre esponenti del gruppo di Trieste, infatti, uno
                riveste la carica di Presidente dell’associazione: Aldo Minucci. 
In conclusione, vale comunque
                la pena ricordare come lo spacchettamento del massimo organo di
                governo sulla base del criterio dimensionale non sia che il primo passo per
                comprendere appieno le dinamiche di potere che si sviluppano all’interno dell’Ania;
                l’ammontare del potere intra-organizzativo detenuto da ciascun attore (e, allargando
                il campo, da ciascuna coalizione di interessi dentro l’organizzazione) non deriva
                soltanto dall’occupazione di ruoli apicali all’interno dell’associazione, ma anche e
                soprattutto dalla possibilità di detenere il controllo sulle fonti di incertezza
                organizzativa [Crozier 1964; 1978; Thompson 2002]. 


4.
            Similitudini e differenze tra i due attori organizzativi: Abi, Ania e l’idealtipo
            corporativo 



Nell’ottica di tracciare un quadro
            riassuntivo di tutto quanto evidenziato nel corso del capitolo, compito di questa
            sezione conclusiva è sia quello di comparare Abi e Ania rispetto alle varie dimensioni
            di analisi ipotizzate quali rilevanti, sia valutare la maggiore o minore prossimità
            delle due associazioni empiricamente analizzate all’idealtipo corporativo illustrato nel
            primo capitolo.
        
Dal punto di vista organizzativo,
            le ipotesi teoriche presentate nel corso del primo capitolo si risolvevano nella
            convinzione – mutuata dagli studi sull’organizzazione aziendale [Normann 1979] – che tra
            settore della rappresentanza, mission organizzativa prevalente del
            gruppo di interesse e relativa struttura e risorse organizzative esista
            un’interrelazione inscindibile. Su queste basi, ci si aspettava dunque che il segmento
            della rappresentanza proprio sia di Abi che di Ania fosse caratterizzato da elementi di
            strumentalità in regime di scarsa concorrenza, che la mission
            organizzativa prevalente di entrambe tali associazioni avesse in qualche modo
            a che fare con la protezione della comunità particolare, che le rispettive strutture
            organizzative prevedessero una logica funzionale improntata alla specializzazione, una
            forma di aggregazione di tipo territoriale e la presenza di funzionari stipendiati
            all’interno dello staff, e che le risorse organizzative principali di entrambi i gruppi
            fossero il grado di rappresentatività e la dotazione di expertise.
            In riferimento a ciascuna di queste dimensioni, cosa è possibile evincere dall’analisi
            empirica condotta? Sul punto, si veda la tabella 3.9. 
L’osservazione della tabella 3.9
            lascia poco spazio ai dubbi: le aspettative teoriche vengono abbondantemente corroborate
            dall’analisi empirica. In relazione al segmento della rappresentanza che occupano, sia
            l’Abi che l’Ania possono senza alcun dubbio essere assimilate all’idealtipo corporativo:
            da una parte, infatti, entrambe tali associazioni non vengono sfidate
            da gruppi di interesse concorrenti, così godendo di rappresentatività verso
            il rispettivo settore assai elevata; dall’altra, l’analisi degli statuti associativi
            evidenzia come ciascuno dei due attori studiati preveda la possibilità di adesione
            seguendo criteri economico-produttivi in cui il tratto strumentale è certamente
            predominante rispetto a quello espressivo. La medesima convergenza tra associazione
            delle banche e associazione delle assicurazioni è ravvisabile in riferimento
                alla mission organizzativa prevalente. Sotto questo rispetto,
            tuttavia, l’assimilazione all’idealtipo corporativo è leggermente meno evidente. Sia
            l’Abi che l’Ania, infatti, tendono a perseguire scopi che ben si conciliano con quanto
            definito in precedenza protezione della comunità di riferimento
                (mission organizzativa prevalente dell’idealtipo
            corporativo); tuttavia, anche la funzione di erogazione di servizi
                individuali, propria dell’idealtipo di gruppo di
            interesse para-imprenditoriale, pare potersi in qualche modo attribuire ai due attori
            analizzati, rivestendo un ruolo per nulla marginale all’interno del novero di attività
            che ciascuno di questi quotidianamente mette in pratica. 
TAB.
                    3.9. Analisi organizzativa: Abi, Ania e l’idealtipo
                corporativo
	 	Idealtipo  corporativo 	Abi
                             	Ania 
	Segmento
                            
della rappresentanza
	Monopolio /
                                
Strumentale
	Monopolio /
                                
Strumentale
	Monopolio /
                                
Strumentale

	Mission
                            
organizzativa
                            
prevalente
	Protezione
                                
comunità 
particolare
	Protezione
                                
comunità 
particolarea
	Protezione
                                
comunità 
particolarea

	Struttura
                            
organizzativa
	 	 	 
	Logica 
funzionale
	Specializzazione
	Specializzazione
	Specializzazione

	Articolazione
	Territoriale
	Territoriale
	Micro
                            
-settoriale

	Personale 
di
                                staff
	Funzionari
                                
stipendiati
	Funzionari
                                
stipendiati
	Funzionari
                                
stipendiati

	Risorse
                            
organizzative
	 	 	 
	Membership
	Contenuta
	Contenuta
	Contenuta

	Rappresentatività
	Elevata
	Elevata
	Elevata

	Expertise
	Elevata
	Elevata
	Elevata

	Risorse 
simboliche
	Contenute
	Contenute
	Contenute

	a E, in subordine,
                        erogazione di servizi individuali.




Detto del segmento della
            rappresentanza che i due gruppi occupano e della mission
            organizzativa prevalente che li caratterizza, ciò che manca è ripercorrere
            similitudini (molte) e differenze (poche) tra questi stessi attori anche in relazione
            alla struttura organizzativa formale e alle risorse organizzative effettive. Nello
            specifico, occorre dunque focalizzare l’attenzione sulle variabili proposte nei primi
            due capitoli: il tipo di logica funzionale (specializzazione vs.
            differenziazione) e di aggregazione strutturale
            (territoriale vs. settoriale); il tipo di personale di staff
            (collaboratori volontari vs. funzionari stipendiati); la natura
            delle risorse organizzative (per ciò che concerne l’ampiezza della
                membership, la rappresentatività, l’expertise
            e le risorse simboliche). 
Per quel che riguarda la prima
            dimensione d’analisi, entrambi i gruppi analizzati presentano una logica funzionale
            improntata alla specializzazione piuttosto che alla differenziazione: tanto nella
            struttura organizzativa complessiva dell’Abi, quanto in quella dell’Ania, infatti, il
            personale impiegato in uffici la cui funzione precipua ha unicamente a che fare con il
            settore economico-produttivo di riferimento è in larga maggioranza all’interno della
            struttura complessiva. Circa tale dimensione, dunque, sia l’associazione delle banche
            che quella delle assicurazioni presentano caratteristiche organizzative che paiono ben
            approssimare quelle dell’idealtipo di gruppo di interesse corporativo. 
Se l’Abi ha sviluppato una
            struttura che si articola da un punto di vista territoriale[30], lo stesso non può invece essere sostenuto in relazione all’Ania, la cui
            organizzazione segue il criterio micro-settoriale[31]. Le ragioni di tale differenza hanno presumibilmente a che fare con il grado
            di condivisione della conoscenza tecnica e specialistica all’interno dell’associazione:
            nell’Abi, tali conoscenze sono comuni a tutti (o, per lo meno, alla maggior parte de)
            gli associati, laddove invece il dualismo (tra ramo danni e ramo vita) del mercato
            assicurativo si riflette anche nell’Ania, al cui interno vi sono associati specializzati
            in un settore ed associati specializzati in un altro. Da questo punto di vista, dunque,
            l’Abi pare approssimare l’idealtipo corporativo, mentre lo stesso non vale per l’Ania. 
Nell’analisi empirica della
            struttura organizzativa formale, l’ultima dimensione rispetto alla quale ho ipotizzato
            differenze tra gli idealtipi ha a che fare con la natura del personale di staff
            impiegato in ciascuna associazione. A tal proposito, i due gruppi studiati rispecchiano
            adeguatamente le aspettative teoriche: poiché in entrambi i casi il personale è
            unicamente composto da funzionari stipendiati invece che da
            collaboratori volontari, di nuovo sia Abi che Ania paiono ragionevolmente assimilabili
            all’idealtipo corporativo. 
Un ulteriore aspetto che ho voluto
            mettere in evidenza in questo capitolo ha avuto a che fare con la quantità e la qualità
            delle risorse organizzative su cui Abi e Ania fondano la loro quotidiana attività di
                lobbying. Anche da questo punto di vista, pare si debbano
            individuare quasi esclusivamente similarità. Nello specifico, entrambe le associazioni
            evidenziano un’ampiezza della membership piuttosto contenuta (più
            l’Ania che l’Abi), un grado di rappresentatività estremamente elevato (più l’Abi che
            l’Ania), una dotazione di expertise decisamente rilevante e lo
            stesso basso quantitativo di risorse simboliche. Conseguentemente, entrambi i gruppi –
            come d’altronde ci si sarebbe potuti/dovuti attendere – sono quindi decisamente più
            vicini all’idealtipo corporativo di quanto non approssimino alcun altro modello
            idealtipico. Nel complesso, l’associazione delle banche appare quindi leggermente più
                corporativa di quella delle assicurazioni. Ciò è dovuto, in
            buona sostanza, al fatto che la prima – a differenza della seconda – evidenzi
            un’articolazione organizzativa di tipo territoriale. 
Infine, in questo capitolo non si
            è ragionato di sola prossimità a questo o a quell’idealtipo di gruppo di interesse; un
            aspetto (almeno) altrettanto rilevante ha avuto a che fare con la distribuzione del
            potere intra-organizzativo propria di ciascuno dei due attori analizzati. Da questo
            punto di vista, in un quadro di tendenziale predilezione per il principio dimensionale
            («i soci dispongono di un numero di voti in Assemblea diverso a seconda di….») rispetto
            a quello democratico («tutti gli associati hanno uguali diritti e uguali doveri») – il
            che, fondamentalmente, significa che all’interno di entrambe le associazioni la linea
            politica è fissata dagli associati di maggiori dimensioni – tale predilezione appare più
            netta nel caso delle banche e meno scontata in quello delle assicurazioni. Tale evidenza
            empirica risulta abbastanza contraddittoria: se è plausibile che laddove i servizi
            associativi rilevano di più, gli associati di minori dimensioni acconsentono alla
            concessione di una più ampia delega a quelli più grandi – rispetto all’individuazione
            della linea politica dell’associazione – proprio in ragione della fruizione di quei
            servizi, allora l’Ania, in cui quella stessa erogazione di
            servizi individuali assume un ruolo più importante che non nell’Abi, avrebbe dovuto
            evidenziare la maggiore concentrazione del potere intra-organizzativo.﻿



[1]  Il primo working paper che tratta tali
                    temi, tuttavia, è del 1981.

[2]  Più nel dettaglio, per Zan qualunque
                    associazione deve affrontare quattro dilemmi organizzativi (intesi quali
                    «esigenze contraddittorie che qualunque partito [o associazione], in quanto
                    organizzazione complessa, deve, in un modo o nell’altro, bilanciare»; Panebianco
                    1982, 30]: quello tra logica dell’influenza e logica della
                        membership; quello tra aggregazione territoriale e
                    aggregazione settoriale; quello tra dirigenti e feudatari; quello tra eletti e
                    funzionari.

[3]  Rispetto alle quali il mio disegno di
                    ricerca – esplicitato nel corso dei primi due capitoli – differisce tanto da
                    quello di Schmitter e Streeck [1999], quanto da quello di Zan [1992].

[4]  Siano essi lavoratori o imprese,
                        istituzioni o cittadini.

[5]  Se ne riparlerà più in dettaglio nel
                        prossimo capitolo.

[6]  Tale meccanismo, come è evidente, funge
                        da incentivo alla partecipazione per i gruppi maggiori, il cui ingente
                        quantitativo di risorse individuali potrebbe altrimenti spingerli ad
                        intraprendere esclusivamente la strada del rapporto diretto con la
                        controparte politica, senza passare attraverso l’associazione.

[7]  Nel dettaglio, tutti gli uffici
                        appartenenti alla Direzione Strategie e Mercati Finanziari e alla Direzione
                        Sindacale e del Lavoro.

[8]  Nel dettaglio, tutti gli uffici
                        appartenenti alla Direzione Norme e Tributi.

[9]  In entrambi i casi, infatti, la
                        comunanza di interessi tra attori individuali differenti appare piuttosto
                        evidente e certamente non priva di implicazioni per ciò che concerne il
                        concreto operare all’interno dell’organizzazione (e non solo).

[10]  Per quanto non vi siano grandi dubbi –
                        nella letteratura specialistica – sul fatto che siano proprio i detentori di
                        cariche apicali gli attori dotati di maggiori possibilità di influenzare la
                        linea politica dell’associazione nel suo complesso [Moe 1988].

[11]  La scelta di tali istituti di credito è
                        stata fatta in ragione della rispettiva capitalizzazione di mercato
                        (superiore al 2% dell’intero settore bancario quotato alla Borsa di Milano)
                        aggiornata al 31.12.2012. I dodici istituti di credito cui faccio
                        riferimento sono dunque i seguenti: Unicredit (33,21%); Intesa Sanpaolo
                        (28,46%); Mediobanca (5,88%); Unione delle Banche Italiane (4,63%); Banca
                        Monte dei Paschi di Siena (3,63%); Banco Popolare (3,32%); Banca Nazionale
                        del Lavoro (3,07%); Banca Popolare dell’Emilia-Romagna (2,70%); Banca
                        Popolare di Milano (2,45%); Banca Generali (2,26%); Banca Popolare di
                        Sondrio (2,15%); Cassa di Risparmio di Genova (2,08%).

[12]  In numero di ventotto (28), tra banche
                        e società di intermediazione finanziaria.

[13]  Non a caso, quelli ricordati sono
                        proprio i cinque criteri sulla base dei quali viene fissata la quota di
                        contribuzione individuale all’Abi.

[14]  Su 952, tra istituti di credito,
                        associazioni di categoria e intermediari finanziari, che compongono la
                            membership dell’Abi.

[15]  Art. 2, secondo comma, dello Statuto
                        dell’Ania.

[16]  Art. 2, terzo e quarto comma, dello
                        Statuto dell’Ania.

[17]  Art. 2, settimo, ottavo e nono comma,
                        dello Statuto dell’Ania.

[18]  Tale aspetto è d’altronde comune a
                        tutte le associazioni che riuniscono al proprio interno membri le cui
                        dotazioni individuali si fondano più sul capitale che sul lavoro.

[19]  «Composte da tutti i soci che
                        esercitano i rami o che siano interessati alle materie per i quali l’Area è
                        costituita. Esse provvedono all’esame dei problemi concernenti uno o più
                        rami di esercizio dell’attività assicurativa ovvero alla trattazione delle
                        materie a tal fine individuate dall’Assemblea» (art. 20, primo comma, dello
                        Statuto dell’Ania).

[20]  Questo perché, a differenza che per
                        quanto concerne l’Abi, il grado di differenziazione specialistica interno
                        all’Ania non è affatto irrilevante. Vi sono infatti imprese assicuratrici
                        specializzate nel ramo danni, altre nel ramo vita.

[21]  Nel dettaglio: Vita, Danni e Servizi
                        (14); Auto, Distribuzione e Consumatori (7); Attuariato, Statistiche e
                        Analisi Banche Dati (4); Bilanci e Solvency (3); Relazioni Industriali
                        (5).

[22]  Nel dettaglio: Fisco (2); Legale e
                        Compliance (5); Relazioni Internazionali e Studi Economici (5).

[23]  Una volta di più, è bene ricordare che
                        tali operazioni sono necessarie ma non sufficienti per dare pienamente conto
                        di quelle che sono le reali relazioni di potere tra gli attori
                        intra-organizzativi [Moe 1988; Crozier 2000].

[24]  La scelta di tali imprese assicurative
                        è stata fatta in ragione della loro quotazione alla Borsa di Milano. Nel
                        dettaglio, faccio dunque riferimento a: Allianz; Axa; Cattolica
                        Assicurazioni; Assicurazioni Generali; Mediolanum; Milano Assicurazioni;
                        Unipol Sai; Vittoria Assicurazioni.

[25]  Poi ridottisi a tre, con la fusione tra
                        Fondiaria Sai e Unipol Assicurazioni nel 2013.

[26]  Nel dettaglio: Fondiaria Sai 19,7%;
                        Generali 15,6%; Allianz 15,4%; Unipol 10,9%.

[27]  Nel dettaglio: Generali 26,1%; Allianz
                        12,2%; Unipol 9,2%; Fondiaria Sai 4,2%.

[28]  Nel dettaglio: Generali 22,7%; Allianz
                        13,3%; Unipol 9,8%; Fondiaria Sai 9,3%.

[29]  Fin dalla sua fondazione, nel 1831 (con
                        il nome di Assicurazioni Generali Austro-Italiche; il cambio di
                        denominazione in Assicurazioni Generali avverrà diciassette anni dopo, nel
                        1848), la compagnia assicurativa di Trieste ha infatti rappresentato una
                        casamatta del potere economico-finanziario nazionale difficilmente
                        ignorabile da parte dell’attore politico-istituzionale.

[30]  Si pensi, a tal proposito, alle Commissioni
                    regionali.

[31]  Si pensi alle Aree Tecniche, le quali sono
                    addirittura organi formali dell’associazione.



Capitolo quarto 

Logiche di azione strategica: Abi e Ania a confronto 

Pritoni esamina ora le logiche di azione strategica dell’Abi e dell’Ania
                approfondendo le caratteristiche del “policy network” (bancario e assicurativo) e
                mostrando quando gli attori agiscono, al fine di perseguire determinati obiettivi,
                utilizzando specifiche strategie “lobbying” (dirette e indirette), e se operano
                singolarmente oppure costruendo delle “advocacy coalitions”. Sono infine evidenziate
                le similitudini e le differenze di Abi e Ania rispetto all’idealtipo
                corporativo.





1. Gruppi di
            interesse e attività di «lobbying» 



Come si è detto in precedenza, gli
            elementi fondamentali che connotano ogni gruppo di interesse sono principalmente tre:
            l’organizzazione formale; l’adesione (il più delle volte) volontaria; l’attivazione
            politica. Se, nel capitolo precedente, mi sono soffermato soprattutto sui primi due tra
            tali aspetti, in questo capitolo volgerò invece la mia attenzione alle modalità con le
            quali i gruppi si attivano nelle arene politiche (sia per prevenire, sia per sollecitare
            determinate politiche pubbliche): il cosiddetto lobbying. 
Il termine
                lobbying deriva dai luoghi – le lobbies
            degli edifici parlamentari e degli alberghi ospitanti deputati e senatori –
            in cui si tenevano gli incontri faccia a faccia tra i rappresentanti dei gruppi e i
            legislatori [Baumgartner e Leech 1998, 33-34], con l’obiettivo, da parte dei primi, di
            orientare – in senso favorevole alle richieste del gruppo da questi rappresentato – i
            secondi [Milbrath 1963, 8]. 
In occasione di tali incontri,
            dunque, i decision makers pubblici entrano in contatto con i
            lobbisti di professione, ovvero coi rappresentanti politici dei gruppi. Non esistendo un
            idealtipo di lobbista comune a tutti i gruppi di interesse, le distinzioni principali
            hanno a che fare con l’expertise di cui tali professionisti sono
            portatori – generalista o specifica di una qualche area di policy –
            e col rapporto che essi stessi intrattengono con il gruppo che rappresentano – di
            dipendenza all’interno dell’organizzazione ovvero di consulenza esterna attraverso
            agenzie indipendenti [Mattina 2010]. Generalmente, sono più numerosi i primi rispetto ai
            secondi, se non altro perché consentono ai gruppi che cercano rappresentanza presso i
                decision makers di ridurre il rischio di affidarsi a personale
            esterno, per il quale sorgerebbero problemi di tipo
                principal-agent [Heinz et al. 1993,
            372-373]. Tuttavia, non è del tutto infrequente il ricorso a professionisti autonomi: la
            ragione di ciò va fondamentalmente ricercata nell’impossibilità (o nella non necessità)
            di alcuni gruppi di finanziare un ufficio permanente che sia deputato alle relazioni di
            tipo istituzionale [Grant 1989, 105]. 
Tradizionalmente, il compito precipuo
            di ciascun lobbista è quello di trasmettere ai policy makers
            informazioni rilevanti rispetto a determinate issues,
            sia nel caso in cui tali issues siano già entrate nell’agenda
            pubblica, sia che, al contrario, non lo abbiano ancora fatto. Nel primo caso, come si è
            detto nel capitolo II, tali informazioni vengono spese per esercitare influenza in
            termini di supporto (lobbying pro-attivo) o di
                confronto (lobbying reattivo), laddove nel
            secondo servono per sviluppare azioni di sponsorship
                (lobbying pro-attivo) o di veto
                (lobbying reattivo). Tuttavia, è anche compito del
            lobbista quello di cercare di influenzare l’attuazione delle politiche pubbliche, non
            soltanto la loro approvazione. In questo senso, il lobbista tende dunque a confrontarsi
            non soltanto con gli attori politici, ma anche con le burocrazie pubbliche, sempre
            cercando di esercitare una qualche forma di influenza pro-attiva
                (enforcement) o reattiva (boicottaggio). 
Sulla base di quanto sinora
            sostenuto, si può dunque proporre la seguente definizione di
                lobbying: 
Il lobbying è quell’insieme di
                tattiche e strategie con le quali i rappresentanti dei gruppi di interesse – i
                lobbisti, sia interni che esterni – cercano di influenzare a beneficio dei gruppi
                rappresentati la formazione, attuazione ed implementazione delle politiche
                pubbliche. 


Detto altrimenti: l’attività di
                lobbying non può essere in alcun modo ridotta alla semplice
            trasmissione di informazioni (più o meno) rilevanti dai gruppi di interesse (o, meglio,
            dai loro rappresentanti) ai decision makers; essa è piuttosto
            caratterizzata da una pluralità di tattiche e strategie, le quali a loro volta prevedono
            l’impiego di numerosi e differenziati strumenti di persuasione. Non esiste, dunque, un
            solo modo di fare lobbying. Al contrario, l’estrema varietà degli
            strumenti coi quali è possibile sviluppare tale attività è stata la causa dei molti
            tentativi con cui, nella letteratura specializzata, si è cercato di classificare sia le
            strategie che le tattiche con le quali i rappresentanti dei
            gruppi di interesse tentano di esercitare influenza sui policy
                makers.
        
Prima di tutto, occorre chiarire che
            i termini «strategie» e «tattiche» non sono sinonimi. Può sembrare una specificazione
            oziosa, ma in realtà non lo è: non è del tutto infrequente, infatti, che anche nella
            letteratura specialistica vengano trattati come tali. Sul punto è necessario dunque
            evitare qualsiasi equivoco: le tattiche sono i corsi d’azione che i lobbisti
            intraprendono per influenzare i decision makers; le strategie sono
            invece combinazioni di tattiche utilizzate in particolari situazioni [Mattina 2010]. In
            altri termini, le seconde rappresentano un sottoinsieme delle prime. 
Se, per quanto concerne le
            strategie, rimando a quanto sostenuto nel primo capitolo, anche in relazione alle varie
            tattiche, molto è stato scritto. Binderkrantz [2005], ad esempio, ha individuato quattro
            tattiche principali per ognuna delle quattro strategie di lobbying
            – amministrativa, parlamentare, mediatica e mobilitativa – esperibili. Il gruppo che
            volesse perseguire una strategia di tipo amministrativo, infatti, potrebbe, in
            contemporanea o in alternativa: contattare il ministro competente; contattare i
            dirigenti ministeriali (e i pubblici ufficiali in genere); far parte attivamente di
            comitati e/o commissioni pubbliche aperte alle parti sociali; rispondere a richieste di
            commenti in relazione a determinati processi decisionali. Se, invece, la strategia
            prescelta fosse di tipo parlamentare, ciascun gruppo potrebbe – di nuovo, in
            contemporanea o in alternativa – contattare: i parlamentari membri delle commissioni di
            riferimento; i responsabili, per lo specifico settore di policy di
            maggiore interesse, delle forze partitiche; un qualunque parlamentare; la dirigenza
            nazionale delle forze partitiche rappresentate in parlamento. Differentemente, una
            strategia di tipo mediatico avrebbe a che fare con: contattare i membri della stampa;
            organizzare petizioni rivolte agli organi di informazione; tenere conferenze stampa su
                determinate issues di particolare interesse; rendere pubbliche
            analisi svolte sull’argomento sul quale si vuole influire. Infine, la scelta di una
            strategia di tipo mobilitativo presupporrebbe: l’organizzazione di incontri e conferenze
            pubbliche; il ricorso a campagne di sensibilizzazione; la mobilitazione degli aderenti
            mirante a scioperi e disobbedienza civile; azioni dirette e manifestazioni
            pubbliche.
        
Come è ovvio, le possibili tattiche
            di lobbying cui i gruppi di interesse possono ricorrere non si
            esauriscono in quelle individuate da Binderkrantz. Ad esempio, in uno studio riguardante
            gli Stati Uniti, Nownes [2006, 18] ne individua ben diciannove[1], tra le quali, in maniera difforme rispetto a Binderkrantz, inserisce anche
            la partecipazione alle audizioni parlamentari e il supporto – monetario e/o
            organizzativo – alla campagna elettorale dei decision makers
            «preferiti». Una delle opzioni principali, per i gruppi di interesse che
            vogliano esercitare una qualche forma di influenza all’interno del processo di
                policy-making, è infatti proprio quella di partecipare alle
            audizioni parlamentari. Queste ultime vengono solitamente promosse dai legislatori per
            approfondire la loro conoscenza su una determinata questione prima di cambiare la
            legislazione esistente o di legiferare ex novo, in assenza di
            disposizioni normative in materia. In questo senso, rappresentano dunque un’ottima
            opportunità per entrare in contatto con i decision makers, per di
            più da una posizione di relativa forza: essendo stati invitati a partecipare in ragione
            di una riconosciuta expertise in materia, i lobbisti possono
            infatti sfruttare tale reputazione per promuovere con dovizia le proprie argomentazioni,
            arrivando così a influenzare anche grandemente i legislatori[2] [Kasniunas 2007]. 
Molti studiosi hanno inoltre posto
            l’attenzione sul sostegno, sia organizzativo che finanziario,
            cui ricorrono i gruppi di interesse nei confronti di candidati e partiti in occasione
            degli appuntamenti elettorali [Graziano 1995; Nownes 2006]. Tale sostegno, come
            correttamente ha notato Mattina [2010], può essere utilizzato sia come tattica per
            l’accesso sia come tattica di lobbying: nel primo caso l’obiettivo
            del gruppo di interesse non è quello di avere un riscontro immediato relativamente ad
            una specifica materia, quanto piuttosto quello di aprire un canale di accesso
            privilegiato alle sedi decisionali, dal quale si attende di ricavare tutta una serie di
            benefici non necessariamente concordati con il candidato (o il partito) nel corso della
            campagna elettorale. Nel secondo caso, invece, lo scopo del gruppo è strettamente
            connesso ad un concreto vantaggio legislativo in riferimento ad uno specifico
            provvedimento. 
L’individuazione di una relazione
            certa e incontrovertibile tra il sostegno elettorale – di tipo organizzativo e/o
            finanziario – ad un determinato partito o candidato ed il concreto voto di questi ultimi
            in relazione a provvedimenti che interessano gli stessi gruppi a sostegno, è tuttavia
            empiricamente piuttosto problematica. Nella stragrande maggioranza degli studi empirici
            che hanno prestato attenzione a tale relazione, infatti, si sono evidenziati risultati
            per lo più inconcludenti [Baumgartner e Leech 1998; Baumgartner et al.
            2009]. D’altronde, lo stesso impianto analitico di coloro i quali sposavano
            la cosiddetta teoria dello scambio economico-politico tra gruppi di
            interesse e candidati in parlamento[3] è stato convincentemente criticato da Hall e Deardorff [2006], i quali hanno
            al contrario sottolineato la tendenza, da parte della maggior parte dei lobbisti, di
            indirizzare la propria attività verso parlamentari che già in partenza condividono una
            certa visione del problema in discussione, nell’ottica di massimizzare il rapporto
            costi/benefici. Al massimo, il sostegno alle campagne elettorali offre l’opportunità di
            influenzare efficacemente le decisioni dei candidati eletti soltanto quando questi
            ultimi non manifestano forti preferenze sul problema oggetto della decisione, oppure
            sono chiamati a decidere su una questione scarsamente saliente e/o fortemente
            tecnica [Denzau e Munger 1986; Sabato 1989; Fleisher 1993;
            Wright 1996; Hrebenar 2004]. 
In conclusione, appare dunque chiaro
            come esista un grandissimo numero di possibili strategie e tattiche di
                lobbying. È altrettanto chiaro come sia teoricamente molto
            difficile, oltre che empiricamente inesatto, ipotizzare correlazioni di tipo
            deterministico tra uno specifico tipo di gruppo ed una relativa strategia o tattica di
                lobbying. All’opposto, sarebbe tuttavia altrettanto inesatto
            sostenere che tale scelta dipenda unicamente dalle caratteristiche delle
                issues at stake [Baumgartner e Jones 1993]: diversi studi empirici
            [Binderkrantz 2008; Halpin e Binderkrantz 2011; Binderkrantz e Krøyer 2012] hanno
            infatti dimostrato come la scelta di una strategia di lobbying
            piuttosto che di un’altra non dipenda unicamente dalle caratteristiche della
            questione sulla quale il gruppo si attiva – per quanto queste restino assai importanti
            in tal senso – ma che allo stesso tempo risenta di alcune peculiarità organizzative del
            gruppo stesso, il quale, nel momento in cui è chiamato a optare per uno strumento di
            pressione in ragione di un altro, non può prescindere dalla quantità e qualità di
            risorse che è in grado di utilizzare nel processo decisionale. Appare invece più
            plausibile – come d’altronde si è in precedenza argomentato – ipotizzare una qualche
            relazione tra tipo ideale di gruppo di interesse, da un lato, e prevalente attivazione
            nel corso del policy cycle, dall’altro, così come tra quello stesso
            tipo ideale e la tendenza alla costruzione di una più o meno ampia coalizione di
            interessi. 

2.
            L’Associazione Bancaria Italiana (Abi) 



2.1. Le
                caratteristiche del «policy network» bancario: attori e interazioni 



Nell’analisi del settore
                bancario italiano, si fa solitamente riferimento all’inizio degli anni ’90 per
                individuare lo spartiacque tra due configurazioni tra loro fortemente divergenti: da
                un lato, quella derivata dalla legge bancaria del 1936, ispirata ad un’evidente
                sfiducia nei confronti del mercato quale meccanismo di allocazione delle risorse;
                dall’altro, quella andata configurandosi attraverso il progressivo processo di
                privatizzazione e liberalizzazione che, proprio nei primi
                anni ’90, ha avuto modo di svilupparsi anche in Italia [Cespa 2007]. 
Più nel dettaglio, la
                sopraccitata legge – il cui impianto è rimasto sostanzialmente immutato fino alla
                fine degli anni ’80[4] – dava una chiara impostazione dirigista al complessivo sistema
                finanziario, privilegiando l’obiettivo della stabilità ai danni di quello della
                concorrenza: era infatti prevista una severa regolamentazione dell’entrata nel
                settore; la possibilità di aprire nuove filiali sul territorio risultava rigidamente
                disciplinata sulla base di criteri geografici; l’attività di raccolta del risparmio
                era centralizzata nelle mani dello Stato, che a sua volta la utilizzava per
                canalizzare le risorse finanziarie verso gli obiettivi ritenuti più profittevoli; lo
                Stato era inoltre proprietario della maggioranza del settore creditizio, attraverso
                quelle che vennero definite banche di interesse nazionale
                (Banca Commerciale Italiana; Credito Italiano; Banco di Roma). 
Sull’onda sia di fattori
                strutturali endogeni – principalmente, l’obiettivo di porre un freno alla crescita
                oltre misura del debito pubblico italiano – sia di vincoli esogeni – ovvero la
                necessità di ottemperare ai parametri imposti dal Trattato di Maastricht del 1992 –
                tale quadro subì una profonda trasformazione a partire dall’ultima decade del secolo
                scorso: innanzitutto, la cosiddetta «legge Amato» (l. n. 218/1990) diede il la al
                processo di privatizzazione degli istituti di credito nazionali, consentendo ai
                gruppi industriali di entrare nel capitale delle banche, e alle banche di detenere
                partecipazioni industriali[5]; inoltre, la seconda direttiva europea in materia bancaria – avente lo
                scopo di favorire l’integrazione del sistema creditizio comunitario – introdusse il
                principio del mutuo riconoscimento dell’autorizzazione a
                svolgere l’attività bancaria ed il cosiddetto passaporto
                    europeo. In tal modo, l’esercizio dell’attività creditizia da parte
                di una banca appartenente ad un paese dell’Unione in un qualsiasi altro paese
                dell’Unione stessa, veniva assoggettato all’autorizzazione del paese di origine: ciò
                si tradusse in un forte incentivo all’internazionalizzazione
                dei maggiori gruppi bancari, inizialmente nei paesi del
                Nord Europa, e successivamente anche in Italia. 
Le profonde trasformazioni
                ricordate – cui è necessario aggiungere una serie di direttive europee successive
                assai rilevanti[6], nonché la sempre più condivisa intenzione di giungere ad un mercato
                creditizio europeo dotato di regole e procedure comuni a tutti i paesi membri
                dell’Unione – hanno rivoluzionato il policy network all’interno
                del quale l’Abi è chiamata quotidianamente ad operare, rendendolo assai più
                complesso. Per semplificarne l’analisi, differenzierò tra attori istituzionali,
                sindacati di settore, associazioni potenzialmente alleate,
                associazioni potenzialmente avversarie e, infine, attori
                verso/attraverso cui si sostanzia l’attività di lobbying. 
Gli attori istituzionali coi
                quali l’Abi intrattiene relazioni assai strette e frequenti sono sostanzialmente
                tre: l’Agcm (Autorità garante della concorrenza e del mercato); la Banca d’Italia;
                la Covip (Commissione di vigilanza sui fondi pensione)[7]. L’Autorità garante della concorrenza e del mercato – nota più
                comunemente come Autorità Antitrust – è un’autorità amministrativa indipendente
                istituita con la legge n. 287/1990. Fino al 2005 non aveva modo di incidere sul
                settore bancario quanto invece sugli altri settori economico-produttivi del paese,
                in quanto la vigilanza sulla concorrenza tra gli istituti di credito era appannaggio
                della Banca d’Italia. In seguito alla discussa fase finale del governatorato di
                Antonio Fazio, tuttavia, la cosiddetta «legge sul risparmio» (l. n. 262/2005) ha
                trasferito tale competenza dalla suddetta banca centrale proprio all’Agcm, che ora
                rappresenta dunque il giudice di ultima istanza circa la concorrenza bancaria
                nazionale. Come è abbastanza intuitivo, può capitare che i rapporti tra Agcm e Abi
                assumano contorni di malcelata – se non aperta – conflittualità[8]. 
L’attore istituzionale con cui i
                rapporti sono più stretti è tuttavia certamente la Banca
                d’Italia. Per una pluralità di ragioni: in primo luogo, per le legacies
                storiche connesse all’assetto quasi-pubblico del settore bancario fino
                all’inizio degli anni ’90; secondariamente, per le funzioni di vigilanza e indirizzo
                a lungo detenute (e, in qualche misura, tuttora non irrilevanti); in terzo luogo,
                nell’ottemperare alla funzione di supervisione e regolazione in materia bancaria,
                per la pubblicazione del cosiddetto «Bollettino di vigilanza», il quale costituisce
                una raccolta di norme e singoli provvedimenti concepita per far conoscere ai
                banchieri gli orientamenti prevalenti circa le varie questioni bancarie [Cama 2010];
                infine, perché i più importanti gruppi creditizi sia guidano
                l’associazione (cfr. capitolo III), sia sono i maggiori azionisti del
                capitale della banca centrale italiana[9]. 
Con lo sviluppo del mercato
                previdenziale – conseguenza del lancio dei fondi pensionistici supplementari a
                partire dal 1993 [Jessoula 2011a; 2011b; Natali 2011] – i maggiori istituti di
                credito nazionali (e, di conseguenza, l’Abi che li rappresenta) hanno infine
                intensificato i propri rapporti con un terzo attore istituzionale assai rilevante:
                la Covip (Commissione di vigilanza sui fondi pensione). Istituita con il d.lgs. 124/1993[10], la Covip è l’autorità amministrativa indipendente cui spetta il compito
                di regolare il mercato della previdenza complementare: sostanzialmente, tale
                istituzione si occupa di garantire ed assicurare la trasparenza e la correttezza
                nella gestione e nell’amministrazione dei fondi pensione e in genere delle forme previdenziali[11]. Dacché – principalmente in conseguenza del
                cosiddetto «decreto Maroni» (d.lgs. 252/2005) ormai quasi dieci anni fa – il ruolo
                esercitato nel mercato previdenziale dalle istituzioni finanziarie è molto cresciuto
                [Jessoula 2009; Natali e Pritoni 2014], anche con la Covip – limitatamente alle
                questioni di policy inerenti la previdenza complementare – i
                rapporti sono piuttosto stretti e altrettanto frequenti. 
Il settore del credito è inoltre
                caratterizzato da diversi sindacati dei dipendenti bancari (e, spesso, anche
                assicurativi), i più importanti tra i quali sono Fabi (Federazione autonoma bancari
                italiani), Falcri – Confsal, Fiba – Cisl, Fisac – Cgil e Uilca [Pritoni 2014b]. Dei
                cinque sindacati appena citati, soltanto Fabi dà rappresentanza ai soli dipendenti
                bancari, laddove gli altri quattro – affiliati a confederazioni sindacali di grandi
                dimensioni – rappresentano congiuntamente impiegati del settore bancario e di quello
                assicurativo. Rispetto a tali gruppi, i rapporti sono quelli classici che si
                instaurano tra le associazioni che rappresentano il capitale e quelle che
                rappresentano il lavoro: a volte di collaborazione, a volte conflittuali. Quale
                esempio di entrambe queste possibilità, si pensi all’ultimo contratto nazionale dei
                bancari, prima firmato sia da Abi che da tutti i maggiori sindacati del settore – il
                19 gennaio 2012 – e poi disdetto unilateralmente dalla stessa Abi nel settembre
                dell’anno successivo; disdetta che ha comportato l’indizione di uno sciopero del
                settore il 31 ottobre 2013. 
Tra i vari attori
                socio-economici coi quali l’Associazione Bancaria Italiana tende ad intrattenere una
                qualche forma di interrelazione, è possibile individuarne alcuni i cui interessi
                appaiono piuttosto vicini a quelli dei banchieri, ed altri che – al contrario – con
                maggiore frequenza tendono a rivestire il ruolo di loro controparti. Tra i primi,
                soprattutto, l’Acri (Associazione di Fondazioni e di Casse di risparmio Spa) e
                l’Assiom Forex. Costituita più di un secolo fa, ed esattamente nel 1912, l’Acri è
                l’organizzazione che rappresenta le casse di risparmio e le fondazioni di origine
                bancaria. L’Assiom Forex è invece nata a Milano il 28 ottobre 2009, dall’unione di
                Assiom (Associazione Italiana Operatori Mercati dei Capitali) e Atic Forex (The
                Financial Market Association of Italy): annovera più di 1.500 soci, in
                rappresentanza di circa 450 istituzioni finanziarie. Capita spesso che ai convegni
                organizzati da tali associazioni sia chiamato a relazionare un alto
                dirigente dell’Abi, così come, allo stesso modo, ai
                seminari e alle conferenze organizzati dai banchieri, sia invitato un alto dirigente
                di tali associazioni; d’altronde, gli interessi che rappresentano sono spesso assai
                similari. Tra i gruppi cui è invece possibile attribuire l’etichetta
                di «potenziali avversari» vi sono con ogni probabilità le associazioni
                dei consumatori. Andatesi sviluppando soprattutto a partire dalla fine degli anni
                ’80, tali associazioni sono oggi piuttosto numerose in Italia[12], vantando una membership complessiva di tutto rispetto[13] [Pritoni 2013]. Tra quelle che siedono nel Cncu (Consiglio Nazionale
                Consumatori ed Utenti), quelle che maggiormente si dedicano al settore creditizio
                sono Adiconsum, Adoc, Adusbef (soprattutto), Codacons e Federconsumatori. 
Infine, resta da spendere
                qualche parola circa gli attori – politici, burocratici e mediatici –
                verso/attraverso i quali l’Abi dà sostanza alla propria attività di
                    lobbying. In questa sezione mi limito ad un semplice
                elenco, in quanto l’analisi dei rapporti che l’associazione delle banche
                concretamente instaura con questi ultimi sarà oggetto dei successivi paragrafi.
                Ebbene, l’attore politico cui maggiormente si rivolge l’Abi è certamente il governo,
                più che il parlamento; a livello di pubblica amministrazione, i rapporti con le
                burocrazie ministeriali sono assai più frequenti che non quelli con le
                amministrazioni regionali e locali (per quanto anche queste ultime non risultino del
                tutto assenti); rispetto ai mezzi di comunicazione di massa, l’Abi è solita
                interfacciarsi con una certa frequenza sia con i maggiori quotidiani nazionali
                («Corriere della Sera», «la Repubblica», «Il Sole-24 Ore», «La Stampa»), sia con
                emittenti televisive (Rai, Mediaset, La7, Sky) e radiofoniche (Radio24). Sul punto,
                tuttavia, tornerò con maggiori dettagli in seguito. 
Riassumendo, il policy
                    network bancario all’interno del quale l’Abi è chiamata ad operare
                può essere dunque illustrato come nella figura 4.1.
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FIG. 4.1. Il
                            policy network bancario: attori e
                        interazioni.


In conclusione, una
                specificazione: l’Abi – nella sua quotidiana attività di lobbying
                – non interagisce sempre e
                    contemporaneamente con tutti gli
                attori sopraccitati. Che abbia a che fare con gli uni o con gli altri, ovviamente,
                dipende dalla natura e dalle caratteristiche della questione di policy
                rispetto alla quale ha deciso di mobilitarsi politicamente. 

2.2.
                L’attività di «lobbying» nell’anno 2012: «issues», fasi del «policy cycle» e
                «advocacy coalition building» 



Nel precedente paragrafo si sono
                descritti sinteticamente tanto gli attori con cui generalmente l’Abi interagisce nel
                momento in cui si attiva politicamente, quanto la natura di quelle stesse
                interazioni. Per quanto concerne gli attori, si è detto che non sono certo pochi: il
                    policy network bancario è quindi assai complesso e
                sfaccettato. Si è anche detto, tuttavia, che l’associazione
                delle banche italiane non interagisce contemporaneamente con tutti gli altri
                componenti il proprio settore di policy: a seconda della
                questione «sul tappeto», infatti, alcuni attori divengono centrali, mentre altri
                perdono di rilevanza. Quali sono, dunque, le questioni sulle quali l’Abi ha
                effettuato una qualche attività di lobbying nel corso del anno
                2012? 
Innanzitutto, occorre
                specificare come l’individuazione di tali issues sia dipesa dal
                già più volte citato questionario ai dirigenti associativi: in altre parole, quelle
                che andrò elencando sono le questioni di policy sulle quali
                l’Abi stessa ha detto di essersi attivata politicamente. Per quanto le informazioni
                così reperite possano risentire di una qual certa strategicità[14], non sarebbe stato possibile ricorrere ad altre maggiormente
                attendibili: avessi optato per l’analisi della rassegna stampa contenente tutti gli
                articoli in cui veniva citata l’Abi, ad esempio, avrei infatti rischiato di non
                prendere in considerazione questioni – magari altamente tecniche e specifiche – che
                proprio per tali caratteristiche non avevano suscitato l’attenzione dei media. 
Ciò premesso, le
                    issues in riferimento alle quali l’Associazione Bancaria Italiana –
                nei dodici mesi che vanno dal 1° gennaio al 31 dicembre 2012 – si è attivata
                politicamente sono le seguenti: i) vigilanza bancaria europea;
                    ii) d.l. liberalizzazioni (d.l. 1/2012);
                    iii) Direttiva Europea sui requisiti di capitale delle
                banche; iv) debiti dello Stato verso le imprese;
                    v) moratoria sui debiti di imprese e famiglie verso le
                banche; vi) fiscalità bancaria; vii) quote
                di partecipazione al capitale della Banca d’Italia; viii)
                contratto nazionale dei bancari. Come si evince sin da una prima lettura, sono quasi
                tutte questioni di policy altamente specifiche e direttamente
                interessanti soltanto la membership dell’associazione[15]. Vi è, tuttavia, un’eccezione, costituita dal coinvolgimento dell’Abi
                nel pagamento dei debiti della pubblica amministrazione
                alle imprese con le quali erano stati contratti. In questo caso, infatti,
                l’interesse degli istituti di credito è soltanto indiretto: da un lato, è attraverso
                le banche che debiti e crediti vengono intermediati, e il prezzo di tale
                intermediazione è di evidente interesse per l’associazione; dall’altro lato, proprio
                perché «semplici» intermediari, gli istituti di credito non sono però certo gli
                attori principali della questione. Tuttavia, il fatto che l’Abi prenda parte ad una
                    partita in cui non dovrebbe essere attore protagonista ci
                dà un’ulteriore misura della strutturale e inevitabile centralità delle banche nei
                moderni sistemi capitalistici. 
Una seconda considerazione ha
                poi a che fare con il crescente ruolo esercitato dalle istituzioni comunitarie nel
                settore bancario; delle otto issues che sono entrate
                nell’agenda politica dell’associazione nel corso del 2012, infatti, due hanno a che
                fare con l’Unione Europea: si tratta della questione relativa alla vigilanza
                bancaria europea e della Direttiva Europea sui requisiti di capitale delle banche.
                Non è d’altronde un mistero che – principalmente nell’ultimo decennio – il livello
                di integrazione dei mercati bancari nazionali all’interno della UE sia molto
                aumentato, anche e soprattutto in conseguenza di uno sforzo regolativo non
                indifferente [Quaglia 2010]. 
Infine, per quanto l’Abi
                possa/debba essere considerata soprattutto un attore politico, il cui ruolo e la cui
                influenza vengono esercitati nella complessità dei rapporti tra i maggiori
                protagonisti del sistema economico nazionale, nondimeno essa è anche un’associazione
                di tipo datoriale, e come tale deve fronteggiare le possibili tensioni relative alle
                condizioni di lavoro del personale impiegato dai propri aderenti. Di conseguenza,
                non stupisce affatto come il rinnovo del contratto dei bancari sia stato indicato
                    quale issue di rilievo nel corso del 2012. 
Detto delle questioni di
                    policy intorno alle quali l’Abi ha messo in opera una
                qualche attività di lobbying nel corso dell’anno in analisi,
                ciò che manca è dare un quadro delle fasi del policy-making
                nelle quali tale attività si è sostanziata, nonché delle modalità –
                autonome ovvero coordinate con altri attori – con cui è stata condotta. In
                riferimento ad entrambe tali dimensioni, la teoria esplicitata nel primo capitolo
                non lascerebbe spazio a dubbi: se davvero l’Abi approssima l’idealtipo corporativo
                di gruppo di interesse anche rispetto alle logiche di
                azione strategica, allora è necessario che prediliga la mobilitazione nella fase di
                implementazione invece che in quella decisionale, al contempo mostrando una naturale
                tendenza all’attivazione autonoma e indipendente invece che attraverso una qualche
                coalizione di interessi. È davvero così? 
Per quanto concerne la
                distribuzione dello «sforzo mobilitativo» tra le varie fasi del processo di
                    policy, gli attori intervistati hanno espresso riserve
                circa la possibilità di individuarne una in cui l’associazione concentra la maggior
                parte della propria attività di lobbying. Più nello specifico,
                è stato variamente sottolineato come l’Abi fronteggi la necessità di mantenere forte
                e costante l’attenzione sui dossier a proposito dei quali è chiamata ad attivarsi,
                dal momento in cui questi fanno capolino nell’agenda pubblica, fino all’approvazione
                dell’ultimo regolamento ministeriale che ne disciplini la definitiva entrata in
                vigore, e anche oltre. Tale strategia, che potremmo definire di presidio
                    del campo di battaglia, assolve al duplice obiettivo strategico di
                segnalare la continuità e intensità della propria mobilitazione tanto alla
                    membership associativa, quanto ai policy
                    makers. Questo perché, tra gli obiettivi di qualunque gruppo di
                interesse, non c’è soltanto quello di influire sulle politiche pubbliche; il primo e
                più importante scopo di questi è infatti il mantenimento – se non l’ampliamento –
                del proprio numero di aderenti, propedeutico alla perpetuazione del gruppo stesso. È
                dunque sotto questo rispetto che bisogna leggere la continuativa attivazione
                dell’Abi lungo tutto il processo di policy-making: per quanto
                la fase decisionale – coincidente per definizione con l’iter parlamentare del
                provvedimento in oggetto – mal si presti all’esercizio di una qualche influenza da
                parte dell’associazione delle banche italiane, nondimeno il mantenimento di un alto
                livello di mobilitazione segnala, da un lato, che la posta in gioco è alta, e dunque
                i policy makers devono essere al corrente che una qualsiasi
                decisione in materia non sarà priva di conseguenze, dal punto di vista dei costi
                politici ad essa associati, e, dall’altro, che l’associazione sta facendo di tutto
                perché la propria voce venga ascoltata, in tal modo giustificando la sua esistenza
                agli occhi degli aderenti/iscritti. 
Sul punto, tuttavia, occorre
                spendere qualche parola in più. Si è già ricordato più volte come qualsiasi
                informazione proveniente direttamente dagli attori il cui comportamento
                viene analizzato, rischia di difettare di attendibilità, in
                quanto potenzialmente soggetta all’incentivo razionale a rispondere strategicamente
                [Verschuren e Arts 2004; Klüver 2013]. Se questo è vero, appare assai utile
                integrare quanto esplicitato dai testimoni qualificati in sede di questionario con
                considerazioni legate a processi decisionali noti, quali ad esempio quelli che hanno
                condotto alle due cosiddette lenzuolate di liberalizzazioni
                promosse nel 2006-2007 dal secondo governo Prodi (e sulle quali tornerò con molti
                maggiori dettagli nel prossimo capitolo). A tal proposito, vi è infatti un forte
                    consensus, in letteratura, circa il fatto che l’Abi si sia
                soprattutto concentrata nella fase dell’implementazione delle norme approvate,
                piuttosto che in quella di agenda o decisionale, per avversarne il contenuto e le
                conseguenze di policy [Lirosi e Cinotti 2009]. Per quanto tali
                due casi rischino di risultare fuorvianti – in quanto costituiti da decreti legge
                che, per loro natura, lasciano spazio assai limitato alla discussione in aula[16] – dinamiche abbastanza similari sono state ravvisate anche in
                riferimento all’approvazione dei decreti legislativi collegati al lancio dei fondi
                pensionistici supplementari [Jessoula 2011a; 2011b; Natali 2011], e dunque appare
                ragionevole cogliere in queste tendenze qualcosa di più che una semplice
                coincidenza. 
L’ultimo aspetto che si vuole
                sottolineare in questa sezione ha a che fare con le modalità attraverso le quali
                l’Abi porta avanti il proprio sforzo di mobilitazione: quando «fa
                    lobbying» – in altre parole – l’Abi tende ad attivarsi autonomamente,
                oppure preferisce inserirsi in una (più o meno ampia) coalizione di interessi? Una
                volta di più, le attese teoriche esplicitate nel primo capitolo sono univoche:
                gruppi di interesse che approssimano l’idealtipo corporativo – in ragione dell’alto
                grado di rappresentatività di cui godono – tenderanno con maggiore frequenza e
                probabilità ad attivarsi politicamente in maniera autonoma e indipendente, dato che
                la ricerca di alleati rischierebbe di risolversi in una perdita netta tra costi e
                benefici. In questo caso, la conferma empirica a tale ipotesi deriva dalla risposta
                che i testimoni qualificati hanno dato alla domanda
                specifica: chiesto loro di stimare quanta parte dell’attività di lobbying
                condotta nel corso del 2012 fosse stata portata avanti in autonomia, e
                quanta invece in coordinamento con altri attori socio-economici che ne
                condividessero il fine, le percentuali indicate sono state – rispettivamente – il
                60% ed il 40%. L’Abi tende dunque in maggior misura a sviluppare attività di
                    lobbying in solitaria; la costituzione di
                    advocacy coalitions è invece strategia minoritaria. Per
                quanto la teoria riceva corroborazione empirica, tuttavia, ci si sarebbero aspettate
                proporzioni più nette. Anche e soprattutto in ragione dell’elenco di
                    issues proposto all’inizio di questo paragrafo: come si ricorderà,
                tolto il pagamento dei debiti della pubblica amministrazione alle imprese e – in
                minor misura – il d.l. sulle liberalizzazioni, tutte le altre questioni di
                    policy indicate erano assai specifiche del settore bancario[17]. 

2.3.
                L’attività di «lobbying» nell’anno 2012: strategie dirette e strategie indirette 



Come si è d’altronde già
                accennato altrove (cfr. capitolo I), la letteratura sui gruppi di interesse è solita
                distinguere tra strategie di lobbying dirette e strategie di
                    lobbying indirette: per quanto tale operazione sia stata
                criticata variamente [Binderkrantz 2005; 2008], si è inoltre soliti ipotizzare una
                predilezione – da parte dei gruppi di tipo insider[18] – per le prime in luogo delle seconde, laddove opposta preferenza
                caratterizzerebbe i gruppi di tipo outsider[19] [Grant 1989; Maloney, Jordan e McLaughlin 1994]. 
È assai difficile non riconoscere lo status di
                «gruppo insider» all’Abi: fin dalla sua costituzione, infatti,
                l’associazione tra gli istituti di credito nazionali ha ricoperto un ruolo
                assolutamente centrale nel sistema politico-economico italiano. Tale centralità è
                dovuta a diversi aspetti: in primo luogo, si è già detto del monopolio dell’accesso
                al credito che le banche italiane sostanzialmente
                detengono, così come si sono già a lungo sottolineate le implicazioni che da ciò
                possono essere fatte derivare[20]; secondariamente, non è aspetto irrilevante che le più importanti banche
                italiane – almeno fino al processo di privatizzazione dei primi anni ’90 – siano
                state per decenni a controllo pubblico, attraverso l’Iri[21]. A ciò connesso, si pensi inoltre al ruolo che – attualmente – rivestono
                le fondazioni bancarie (nei cui consigli di amministrazione è piuttosto frequente
                ravvisare la presenza di personalità in qualche modo legate alla politica) nel
                capitale azionario di un gran numero di banche italiane: anche prescindendo dal caso
                limite di Mps – circa il quale molto si è scritto negli ultimi anni, principalmente
                in conseguenza delle difficoltà finanziarie nelle quali la banca senese si è
                recentemente trovata – non sono pochi gli istituti di credito italiani, anche di
                primo piano, in cui tali fondazioni rappresentano l’attore decisionale principale
                della compagine azionaria [Bottiglia 2003; Arfaras 2013]. Infine, non è affatto
                infrequente che l’Associazione Bancaria Italiana venga invitata dal governo stesso a
                partecipare a tavoli tripartiti con le associazioni degli imprenditori; questo
                avviene principalmente in relazione alla predetta erogazione di credito, ma non
                solo: si pensi, ad esempio, al tavolo sulle agevolazioni fiscali per le imprese cui
                – in conseguenza del d.lgs 252/2005 sulla destinazione del Tfr alla previdenza
                complementare – era stata sottratta quella fonte di auto-finanziamento fondamentale
                che era per l’appunto il trattamento di fine rapporto [Jessoula 2011a]. 
Per tutte le ragioni sopra
                esposte, dunque, l’Associazione Bancaria Italiana va senza dubbio considerata quale
                gruppo di interesse di tipo insider. Di conseguenza, sulla base
                dell’ipotesi – poc’anzi espressa – secondo la quale tali gruppi tenderebbero a
                servirsi in maggior misura (se non quasi esclusivamente) di
                strategie di lobbying di tipo diretto, ci si aspetterebbe una
                netta predilezione per i contatti diretti – tanto con le burocrazie ministeriali,
                quanto con ministri, parlamentari e membri di partito – in luogo del ricorso ai
                media o ad altre forme di mobilitazione della propria
                    membership. È davvero così? Prendendo a riferimento le
                risposte che i testimoni qualificati intervistati hanno dato al questionario cui li
                ho sottoposti, si direbbe proprio di sì: alla richiesta di stimare quanta parte
                dell’attività di lobbying condotta nel 2012 potesse
                sostanziarsi in modalità di lobbying diretto, e quanta invece
                in modalità di lobbying indiretto, infatti, le percentuali
                indicate sono state – rispettivamente – il 70% ed il 30%. Più dei due terzi del
                tempo dedicato alla funzione di rappresentanza dei propri interessi, dunque,
                consiste in incontri diretti con personale burocratico e/o personale
                politico-partitico. 
Come si è detto, le strategie
                dirette si differenziano in amministrativa – quando l’oggetto dei contatti faccia a
                faccia sono le burocrazie ministeriali – e parlamentare – quando, invece, l’oggetto
                di tali contatti sono ministri, parlamentari e membri di partito. Per quel che
                riguarda il cosiddetto lobbying amministrativo, l’indicatore
                cui faccio riferimento è il numero di tavoli tecnici nazionali istituiti presso una
                o più strutture della pubblica amministrazione cui il gruppo di interesse in
                questione è stato invitato a partecipare: ebbene, nel corso dell’anno 2012, l’Abi ha
                partecipato ad oltre trenta tavoli tecnici nazionali, così confermando una certa
                    frequentazione delle burocrazie pubbliche[22]. A proposito, invece, del lobbying parlamentare,
                gli indicatori prescelti sono due: in prima battuta, si è richiesto con quale
                frequenza i dirigenti dell’associazione fossero soliti incontrare – rispettivamente
                – il presidente del consiglio, il suo sottosegretario, il ministro competente e i
                suoi sottosegretari o vice-ministri, membri del parlamento e delle dirigenze
                partitiche nazionali, presidenti di regione, assessori e consiglieri regionali; in
                secondo luogo, si è ricorso al numero delle audizioni
                parlamentari sostenute nel corso dello stesso 2012. Per ciò che concerne
                l’auto-percezione, sembrerebbe che gli incontri tra i dirigenti dell’associazione e
                la quasi totalità degli attori politico-partitici considerati siano assai frequenti:
                nel corso dell’anno preso in analisi, infatti, i vertici dell’Abi hanno incontrato –
                formalmente e/o informalmente – il presidente del consiglio, il suo sottosegretario,
                il ministro competente e i suoi sottosegretari e vice-ministri, uno o più presidenti
                di regione e vari assessori regionali, «spesso», laddove hanno intrattenuto similari
                rapporti con segretari di partito e consiglieri regionali, «qualche volta». A
                conferma di tale continuo rapporto con i policy makers
                politico-partitici vi è poi il numero di audizioni parlamentari sostenute
                nel corso del 2012, pari a dodici. Anche in questo caso, tale dato è
                comparativamente abbastanza alto[23]. 
L’Abi ricorre dunque a strategie
                di tipo diretto in maggior misura rispetto a quanto non faccia con quelle indirette;
                tuttavia, anche queste ultime fanno parte del paniere di
                attività di lobbying portate avanti dall’associazione delle
                banche italiane. Si parla di strategie indirette in due casi: quando il gruppo di
                interesse fa appello agli organi dell’informazione per veicolare il proprio
                messaggio (strategia mediatica); quando il gruppo di interesse promuove una qualche
                forma di mobilitazione della propria membership (strategia
                mobilitativa). A proposito della cosiddetta strategia mediatica, gli indicatori cui
                faccio riferimento sono tre: il primo consta della risposta alla domanda circa
                l’identità dei media outlets con i quali l’Abi è maggiormente
                in contatto; il secondo consiste nel numero di convegni, conferenze e seminari
                organizzati nell’anno in analisi (il 2012); il terzo ha a che fare col numero di
                comunicati stampa prodotti nel medesimo lasso di tempo. 
Innanzitutto, occorre
                sottolineare come l’Associazione Bancaria Italiana – per lo meno in ragione delle
                risposte date al questionario semi-strutturato cui ho sottoposto i suoi vertici
                dirigenziali – non abbia un solo quotidiano di riferimento, né tantomeno una qualche
                netta predilezione per uno qualsiasi tra il mezzo cartaceo
                (ovvero la stampa), quello televisivo e quello radiofonico: nel momento stesso in
                cui l’Abi decide di ricorrere ai mezzi di informazione per veicolare il proprio
                messaggio, dunque, lo fa sviluppando una sorta di appello multi-mediale, e dunque
                    sia contattando le redazioni dei maggiori quotidiani
                nazionali («Corriere», «Repubblica», «Stampa», «Sole»), sia
                quelle dei più importanti telegiornali (Rai, Mediaset, La7, Sky),
                    sia le principali emittenti radiofoniche (soprattutto,
                Radio24). Relativamente meno attiva è invece nel campo dei cosiddetti «nuovi media»,
                non avendo infatti attivato alcun account sui sempre più
                diffusi social media (quali, soprattutto, Twitter e Facebook),
                tuttavia aggiornando piuttosto di frequente il proprio sito internet.
                Complessivamente, il ricorso ad una strategia di lobbying
                definibile come mediatica non è quindi irrilevante: nel corso del 2012 –
                infatti – l’Abi ha organizzato più di cento tra convegni, conferenze e seminari, al
                contempo pubblicando 118 comunicati stampa sul proprio sito internet. 
Un’ulteriore forma di strategia
                di lobbying di tipo indiretto è quella cosiddetta mobilitativa.
                A tal proposito, gli indicatori cui ho deciso di ricorrere sono cinque:
                innanzittutto, la frequenza con la quale – nell’anno di riferimento (il 2012) –
                l’Abi ha deciso di promuovere campagne di mobilitazione della propria
                    membership e, secondariamente, azioni di disobbedienza
                civile; in aggiunta, la frequenza con cui ha deciso di affidarsi alla giustizia
                civile o a quella amministrativa, per cambiare una politica ritenuta sbagliata;
                infine, il numero di scioperi che ha indetto. Quanto emerge dai dati è
                inequivocabile: la strategia mobilitativa è per l’Abi del tutto residuale. Se ne ha
                conferma sia se si prendono in considerazione i primi due indicatori – e difatti
                l’associazione delle banche italiane, nel corso del 2012, non ha «mai» dato corso ad
                azioni di disobbedienza civile, mentre ha promosso una qualche forma di
                mobilitazione della propria membership soltanto «qualche volta»
                – sia se si fa riferimento ai successivi due – e dunque si nota che, durante il
                medesimo anno, l’Abi non ha «mai» fatto ricorso alla giustizia amministrativa,
                mentre si è appellata a quella civile soltanto «qualche volta» – sia, infine, se si
                considera il numero di scioperi che i banchieri italiani hanno indetto nei dodici
                mesi in oggetto, e cioè nessuno[24].
            
In conclusione di questo
                paragrafo, dunque, si può ragionevolmente sostenere come l’Associazione Bancaria
                Italiana – in ossequio al proprio ruolo di insider – tenda
                effettivamente a prediligere forme di lobbying di tipo diretto
                a quelle di tipo indiretto. Se, in via generale, appare difficile individuare una
                preferenza per la strategia amministrativa in luogo di quella parlamentare, o
                viceversa, per quanto concerne le strategie indirette il ricorso ai mezzi di
                informazione è nettamente superiore alla mobilitazione attiva della propria
                    membership, alle azioni di disobbedienza civile,
                all’indizione di scioperi e al rivolgersi alla giustizia, sia civile che
                amministrativa. Tuttavia, è necessario sottolineare come quelle qui individuate
                siano soltanto tendenze di carattere assolutamente generale. Il quadro sarebbe assai
                più complesso se si facesse riferimento a più processi di
                    policy specifici: in tal caso, è infatti molto probabile
                che l’Abi sperimenti più di una strategia di lobbying nello
                stesso momento, e che tenda a variarle in funzione di una pluralità di ragioni,
                dalle peculiarità della issue at stake alla configurazione
                degli attori in gioco, dalle caratteristiche dei policy makers
                con i quali interagisce al contesto politico complessivo all’interno del
                quale è chiamata ad operare. 


3.
            L’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania) 



3.1. Le
                caratteristiche del «policy network» assicurativo: attori e interazioni 



Così come il settore bancario,
                anche quello assicurativo – nel corso degli ultimi decenni – ha affrontato un
                processo di progressiva liberalizzazione [Buzzacchi e Siri 2007]. Nello specifico,
                tale processo è stato scandito da tre generazioni successive di direttive
                comunitarie, le quali – tra il 1973 ed il 1994 – hanno via via eliminato i vincoli
                che impedivano alle compagnie assicurative di operare liberamente in tutti gli Stati
                membri dell’Unione: attualmente, ogni impresa può infatti
                offrire un prodotto assicurativo senza per forza dover aprire una filiale nel paese
                ove risiede il suo cliente. 
Anche in questo caso, la
                crescente liberalizzazione del mercato assicurativo è andata di pari passo con un
                aumento della complessità dello stesso. Oggi, più di prima, gli attori rilevanti
                sono numerosi, ciascuno dei quali riveste un ruolo importante all’interno del
                complessivo sistema di relazioni. Di nuovo, tali attori possono essere coerentemente
                classificati in: attori istituzionali; sindacati di settore; attori socio-economici
                    alleati/avversari; attori
                verso/attraverso i quali si sostanzia l’attività di lobbying
                condotta dall’Ania. Alcuni di questi li abbiamo già incontrati quando è
                stato descritto il policy network bancario; altri, invece, sono
                peculiari di quello assicurativo. 
Di nuovo, gli attori
                istituzionali principali sono tre: le già citate Agcm e Covip, e l’Ivass (Istituto
                per la vigilanza sulle assicurazioni)[25]. Così come ha la funzione di vigilare sul grado di concorrenza nel
                settore bancario, l’Agcm ha il medesimo compito rispetto a quello assicurativo.
                Anche la Covip assolve la stessa funzione sottolineata in precedenza, dacché le
                compagnie assicurative hanno – parimenti alle altre istituzioni finanziarie – di
                molto aumentato il loro ruolo all’interno del mercato della previdenza integrativa
                [Jessoula 2009; Natali e Pritoni 2014]. I rapporti tra tali due istituzioni e
                l’Ania, sostanzialmente, sono gli stessi già individuati a proposito dell’Abi.
                L’Ivass merita invece una trattazione più dettagliata. Costituito con il d.l.
                95/2012 (poi convertito nella l. n. 135/2012), l’Istituto per la vigilanza sulle
                assicurazioni ha preso il posto dell’Isvap (Istituto per la vigilanza sulle
                assicurazioni private[26]) quale autorità amministrativa indipendente di controllo e regolazione
                del mercato assicurativo. Nello specifico, le funzioni di tale autorità sono assai
                numerose ed altrettanto significative: i) controlla la gestione
                tecnica, finanziaria, patrimoniale e contabile delle imprese di assicurazione;
                    ii) vigila sull’osservanza delle leggi e dei regolamenti in
                materia assicurativa da parte delle imprese e degli agenti;
                    iii) rileva i dati di mercato necessari per la formazione
                delle tariffe e delle condizioni di polizza; iv) fornisce al
                ministro dello Sviluppo economico una relazione annuale sulla politica assicurativa,
                un parere settoriale, proposte di risanamento presentate dalle società assicurative;
                    v) collabora con le altre autorità indipendenti per
                assicurare il corretto esercizio delle rispettive funzioni; vi)
                partecipa alla determinazione dell’indirizzo amministrativo del settore;
                    vii) autorizza l’esercizio dell’attività assicurativa;
                    viii) assicura la trasparenza dell’offerta agli utenti;
                    ix) raccoglie i reclami presentati nei confronti delle
                imprese assicurative, li censisce in un registro dei reclami, agevola la corretta
                esecuzione dei contratti assicurativi e facilita la soluzione delle questioni che ad
                esso vengono sottoposte, intervenendo nei confronti dei soggetti vigilati con
                provvedimenti e sanzioni. In poche parole, l’Ivass è l’organo che regola il settore
                assicurativo e vigila sui suoi componenti; conseguentemente, i rapporti tra lo
                stesso e l’Ania sono estremamente frequenti, in alcuni casi assai collaborativi, in
                altri abbastanza conflittuali. 
In quanto associazione di tipo
                datoriale, anche l’Ania – così come l’Abi – si relaziona con i sindacati del proprio
                settore. Differentemente dalla Fabi, la quale – come si è detto – rappresenta
                unicamente i lavoratori dipendenti del settore bancario, le già citate Falcri –
                Confsal, Fiba – Cisl, Fisac – Cgil e Uilca garantiscono contemporanea rappresentanza
                tanto ai dipendenti bancari, quanto a quelli assicurativi, e come tali costituiscono
                le controparti principali quando è il momento di firmare i contratti collettivi
                nazionali del settore. Di nuovo, vi sono momenti in cui i rapporti tra imprese e
                lavoratori sono buoni, ed altri in cui sono meno buoni. Al momento in cui si scrive,
                appaiono piuttosto contraddittori, se è vero che i dirigenti dell’Ania intervistati
                li hanno definiti sia collaborativi, sia
                    conflittuali, a seconda delle questioni specifiche sulle
                quali si è stati in grado – o non si è stati in grado – di trovare un accordo che
                soddisfacesse entrambe le parti. 
Un rapporto altrettanto
                contraddittorio è quello che l’Ania intrattiene con le associazioni dei consumatori.
                Da un lato, la collaborazione è talmente stretta e – per così dire –
                istituzionalizzata, che l’associazione delle assicurazioni e alcune associazioni dei
                consumatori operano congiuntamente all’interno del Forum Ania-Consumatori[27]; dall’altro lato, su un gran numero di questioni specifiche tali
                associazioni sono solite porsi su posizioni antitetiche rispetto a quelle difese dall’Ania[28]. 
Infine, gli attori
                verso/attraverso i quali l’Ania sostanzia la propria attività di lobbying
                sono i seguenti: a livello politico, il parlamento appare luogo
                privilegiato rispetto al governo; dal punto di vista amministrativo, le burocrazie
                ministeriali sono l’unico target di riferimento, laddove quelle
                regionali o locali non costituiscono oggetto di interesse; a proposito, in ultimo,
                dei mezzi di comunicazione, l’Ania tende a ricorrervi con poca frequenza. Sul punto,
                tuttavia, ritornerò con maggiori dettagli nei prossimi paragrafi. 
Per riassumere tutto quanto sin
                qui argomentato, si veda dunque la figura 4.2, la quale evidenzia attori e
                interazioni all’interno del policy network assicurativo. 
Al pari di quanto sostenuto
                circa il policy network bancario, anche in questo caso le
                relazioni evidenziate non vanno intese come continuative e contemporanee a tutti i
                livelli e in riferimento a qualsiasi questione di policy.
            

3.2.
                L’attività di «lobbying» nell’anno 2012: «issues», fasi del «policy cycle» e
                «advocacy coalition building» 



Anche l’Ania, come si è già
                visto in riferimento all’Abi, intrattiene frequenti relazioni con una pluralità di
                attori, sia politico-istituzionali, sia appartenenti alla
                cosiddetta società civile. Di nuovo, tali interazioni dipendono
                in misura abbastanza netta dalla natura della questione di policy
                rispetto alla quale l’Ania stessa decide di mobilitarsi: issues
                di tipo fortemente regolativo vedono il confronto con l’attore
                governativo e, soprattutto, l’Ivass (Istituto per la vigilanza sulle assicurazioni);
                quando si tratta di previdenza integrativa, la controparte principale diviene la
                Covip (Commissione di vigilanza sui fondi pensione); nel gestire i rapporti con gli
                agenti e i dipendenti assicurativi, l’Ania non può non confrontarsi con i sindacati
                di settore (Falcri – Confsal; Fiba – Cisl; Fisac – Cgil; Uilca); a proposito,
                infine, dei prezzi e delle caratteristiche degli strumenti assicurativi – tanto del
                ramo vita, quanto di quello danni – gli interlocutori privilegiati sono le
                associazioni dei consumatori presenti all’interno del già citato Forum
                Ania-Consumatori e, a livello istituzionale, l’Agcm.
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FIG. 4.2. Il
                            policy network assicurativo: attori e
                        interazioni.


Nel corso del 2012, l’Ania si è
                attivata politicamente in relazione ad un buon numero di
                issues. In sede di risposta al questionario somministrato, i massimi
                dirigenti dell’associazione hanno infatti individuato le questioni che seguono (in
                questo ordine): i) Rc auto; ii) rete
                distributiva delle compagnie assicuratrici; iii) previdenza
                complementare e tutela delle persone non autosufficienti; iv)
                assicurazione contro le catastrofi naturali; v) responsabilità
                civile professionale; vi) regole di solvibilità;
                    vii) norme fiscali e tassazione del risparmio;
                    viii) sicurezza stradale; ix)
                educazione finanziaria; x) d.l. liberalizzazioni. 
Di primo acchito, si direbbe che
                la varietà delle questioni di policy di maggiore interesse –
                per l’associazione delle compagnie assicurative – sia superiore rispetto a quanto
                caratterizzava l’Abi: alcune di queste sono altamente specifiche (Rc auto; rete
                distributiva; catastrofi naturali; in un certo senso, anche il d.l.
                liberalizzazioni), ma non mancano issues di grande generalità,
                quali ad esempio la responsabilità civile professionale, la sicurezza stradale e
                l’educazione finanziaria; nel mezzo, vi sono poi questioni che – pur non guardando a
                larghe platee di interessati – paiono comunque andare oltre il solo settore
                assicurativo (regole di solvibilità; norme fiscali e tassazione del risparmio). In
                altri termini, il sopraccitato elenco ci dà una prima conferma della centralità
                politica e sociale delle compagnie assicurative, le quali, come d’altronde già
                sottolineato, in un qualsiasi sistema capitalistico moderno rivestono il ruolo di
                intermediatrici dei rischi connessi ad una grandissima varietà di attività
                economiche e non [Buzzacchi e Siri 2007]. 
Al netto delle tendenze
                ipotizzate nel primo capitolo, più le issues tra loro
                differiscono, più appare plausibile ravvisare una qualche variabilità nel modo in
                cui l’Ania tende ad affrontarle, sia rispetto alla fase di policy
                nella quale concentrare il grosso del proprio sforzo di mobilitazione,
                sia a proposito della tendenza ad attivarsi indipendentemente ovvero all’interno di
                una coalizione di interessi. Tuttavia, ciò non accade. Similarmente a quanto
                ravvisato in precedenza, infatti, anche in questo caso i dirigenti intervistati non
                hanno ritenuto possibile distinguere tra le varie fasi del processo di
                    policy-making: nelle loro parole, appena un tema
                potenzialmente sensibile entra nell’agenda pubblica, l’Ania tende ad attivarsi di
                conseguenza, esperendo tutti i possibili strumenti di lobbying
                a propria disposizione (con una evidente
                predilezione per quelli diretti, come si dirà meglio dopo) e mantenendo un alto
                livello di mobilitazione per tutta la durata del processo stesso. Che le risposte
                date siano o meno influenzate da considerazioni di carattere strategico, anche in
                questo caso la lettura che se ne può dare è la seguente: la mobilitazione
                continuativa risponde all’esigenza di segnalare la propria presenza e attività
                rispetto ad una qualsiasi issue, sia verso i policy
                    makers, sia verso la propria membership. Per
                quanto le risorse a disposizione di un gruppo di interesse quale è l’Ania –
                organizzativamente vicino all’idealtipo corporativo – mal si conciliano con una
                forte attività di lobbying nel corso della fase decisionale,
                l’impegno dell’associazione nel difendere le proprie istanze non viene mai meno
                durante tutto il processo di policy; tale impegno continuativo,
                anche se rischia di risultare inefficiente rispetto agli esiti di
                    policy, si giustifica sulla base della considerazione – già
                ricordata a proposito dell’Abi – che il primo e più importante obiettivo di
                qualsiasi gruppo di interesse è quello di mantenere (e, se possibile, incrementare)
                il numero dei propri aderenti. 
Una volta ancora, tuttavia,
                fermarsi a quanto espresso dai testimoni qualificati non pare sufficiente ad avere
                un quadro complessivo. Al netto delle note considerazioni circa gli incentivi
                razionali al comportamento strategico, occorre aggiungere che è molto difficile
                essere in grado di stimare quanta parte dello sforzo mobilitativo sostenuto dalla
                propria associazione possa essere riferito alla fase di agenda, quanto a quella
                decisionale, e quanto a quella dell’implementazione. Detto altrimenti,
                l’informazione reperita sconta anche una certa imprecisione di carattere cognitivo,
                oltre che un potenziale bias strategico. Conseguentemente,
                anche in questo caso si pone la necessità di affiancare a tali informazioni alcune
                osservazioni tratte da un caso noto. Nella ricostruzione del processo che ha
                condotto all’approvazione della prima lenzuolata di
                liberalizzazioni promosse dal secondo governo Prodi, infatti, Lirosi e Cinotti
                [2009] hanno ampiamente evidenziato come anche l’associazione delle assicurazioni
                abbia concentrato il grosso della propria opposizione alle misure licenziate
                    dopo che il parlamento ha convertito in legge il decreto governativo[29]. Insomma: l’attivazione è probabilmente
                continuativa, ma in alcuni momenti è soprattutto
                strumentale a dare di sé l’immagine che si vuole trasmettere sia all’esterno che
                all’interno, mentre in altri è effettiva e mirata ad influenzare gli esiti di
                    policy in maniera concreta. 
L’ultimo punto che si vuole
                toccare in questo paragrafo riguarda le modalità di attivazione dell’Ania rispetto
                all’alternativa tra lobbying autonomo, da un lato, e
                all’interno di una (più o meno ampia) advocacy coalition,
                dall’altro. Si è detto nel capitolo precedente che l’associazione delle compagnie
                assicurative italiane gode di un alto grado di rappresentatività rispetto al proprio
                settore: l’Ania, infatti, rappresenta il 70% delle imprese attive in Italia e l’85%
                della raccolta premi complessiva. Su queste basi, e in ossequio alle ipotesi
                proposte nel primo capitolo di questo lavoro, l’aspettativa teorica è molto chiara:
                nella stragrande maggioranza dei casi, l’Associazione Nazionale fra le Imprese
                Assicuratrici dovrebbe attivarsi in maniera indipendente. Le risposte date dai
                vertici dell’associazione in sede di questionario confermano nettamente tale
                aspettativa: l’80% dell’attività di lobbying condotta nel corso
                del 2012 viene infatti definitiva «autonoma», laddove il restante 20% «in coalizione
                di interessi». 
Sul punto, mi preme sottolineare
                un aspetto abbastanza curioso: le percentuali inerenti l’Abi parevano
                sottodimensionate rispetto alla natura – fortemente specifica – della maggior parte
                delle questioni di policy sulle quali l’associazione stessa si
                era attivata durante il 2012; al contrario, le percentuali indicate dai dirigenti
                Ania soffrono del problema speculare, apparendo infatti come sopradimensionate
                rispetto al buon numero di questioni piuttosto generali intorno alle quali il gruppo
                si è mobilitato. Quello che appare come un paradosso difficilmente spiegabile,
                tuttavia, non va ingigantito: è infatti plausibile che – all’interno di macro-temi
                quali la responsabilità civile professionale, la sicurezza stradale e l’educazione
                finanziaria – l’Ania tenda a politicizzare soltanto gli aspetti maggiormente
                inerenti la propria mission associativa, e dunque si attivi
                soprattutto (se non quasi esclusivamente) in relazione al
                    rischio legato ad errori commessi in ambito professionale,
                ad incidenti stradali, a default finanziari. Certo, non si può
                escludere a priori che – anche rispetto a questi temi, per così dire, più
                specialistici – possa prodursi una qualche comunanza di interessi tra l’Ania stessa
                ed altri attori decisionali; tuttavia, i benefici dello stringere alleanza con
                qualcuno di questi vengono evidentemente valutati dall’associazione come inferiori
                rispetto ai relativi costi. 

3.3.
                L’attività di «lobbying» nell’anno 2012: strategie dirette e strategie indirette 



Tanto quanto l’Abi, anche l’Ania
                è certamente un gruppo di interesse di tipo insider. Anche in
                questo caso, le ragioni sono molteplici: in primo luogo, si è già detto che le
                compagnie assicurative rivestono un ruolo assai importante all’interno del
                capitalismo italiano, intermediando e gestendo rischi di tutti i generi cui sono
                sottoposti consumatori, risparmiatori ed imprese [Buzzacchi e Siri 2007]. Si è
                inoltre già ricordato come l’associazione nel suo complesso possa contare su risorse
                politiche le quali, fin dalla propria costituzione, derivano dalla «pietra fondante»
                dell’intero mercato assicurativo nazionale: le Assicurazioni Generali. Proprio il
                gruppo di Trieste, in quanto vera e propria casamatta del
                potere economico-finanziario nazionale fin dalla seconda metà del diciannovesimo
                secolo, ha sempre avuto le risorse, sia economiche che politiche, per rappresentare
                un polo di influenza difficilmente ignorabile dai governi nazionali che via via si
                sono succeduti. Di conseguenza, tali relazioni privilegiate (mantenute anche durante
                il ventennio fascista) si sono rapidamente trasferite all’Ania nel suo complesso,
                che proprio intorno alle Assicurazioni Generali si è costituita. Infine, anche nel
                settore assicurativo – così come in quello bancario – lo Stato italiano è stato a
                lungo presente: si pensi, a tal proposito, all’Ina (Istituto Nazionale delle
                Assicurazioni), inizialmente costituita dal ministro Francesco Saverio Nitti nel
                1912, quindi trasformata in Assitalia[30] nel 1923 ed infine privatizzata nel 1994 attraverso un’offerta pubblica
                di vendita, la quale permise proprio alle sopraccitate Assicurazioni Generali di
                diventarne il primo azionista.
            
Per le ragioni testé
                evidenziate, dunque, anche l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici può
                certamente fregiarsi del ruolo di gruppo di interesse di tipo
                    insider. Di conseguenza, come già ipotizzato a proposito
                dell’Abi, anche l’Ania potrebbe/dovrebbe evidenziare una qualche predilezione per le
                strategie di lobbying di tipo diretto rispetto a quelle di tipo
                indiretto. Nuovamente, l’aspettativa teorica riceve una forte conferma empirica:
                innanzitutto, alla richiesta di stimare quanta parte dell’attività di
                    lobbying condotta nel 2012 potesse sostanziarsi in modalità
                di lobbying diretto, e quanta invece in modalità di
                    lobbying indiretto, le percentuali indicate sono state –
                rispettivamente – l’80% ed il 20%. Ancora in misura più netta di quanto non fosse
                per l’Abi, dunque, la stragrande maggioranza dell’attività di lobbying
                dell’associazione delle assicurazioni italiane è condotta attraverso
                contatti diretti con membri delle burocrazie ministeriali, da un lato, e personale
                politico, dall’altro. 
Più nel dettaglio, per ciò che
                concerne il lobbying amministrativo, nel corso dell’anno 2012
                l’Ania è stata invitata a partecipare a 25-30 tavoli tecnici nazionali istituiti
                presso strutture della pubblica amministrazione. Come già visto in riferimento
                all’associazione delle banche, tale numero è comparativamente assai rilevante. A
                proposito, invece, del lobbying parlamentare, il gruppo è stato
                audito otto volte nei dodici mesi che vanno dal 1° gennaio al 31 dicembre 2012. Si
                tratta di una misura inferiore rispetto a quella esibita dall’Abi: d’altronde, il
                comparto assicurativo nazionale è più ristretto – come si è visto – nei numeri
                (occupati, giro d’affari, ecc.) di quello creditizio. Una qualche forma di
                proporzionalità tra tali due misure non è affatto sorprendente[31]. È invece piuttosto interessante, sul punto,
                soffermarsi sulle risposte date alle domande circa la
                frequenza con la quale i dirigenti dell’associazione incontrano vari attori
                politici, nazionali e regionali. Come già detto, tali attori sono, nell’ordine: il
                presidente del consiglio e i suoi sottosegretari; il ministro competente o uno dei
                suoi sottosegretari; membri del parlamento; segretari di partito; uno o più
                presidenti di regione; assessori e consiglieri regionali. L’evidenza empirica è – in
                questo caso – leggermente differente da quanto ravvisato in relazione all’Abi: gli
                incontri sono infatti frequenti soltanto con il ministro competente, con i suoi
                sottosegretari e con i membri del parlamento; al contrario, né il presidente del
                consiglio, né i presidenti, assessori e consiglieri regionali, né i segretari di
                partito sono mai stati avvicinati nel corso del 2012, laddove i dirigenti
                dell’associazione hanno avuto l’opportunità di incontrare il sottosegretario alla
                presidenza del consiglio soltanto «qualche volta». A differenza dell’associazione
                bancaria, la quale sviluppava strategie amministrative e parlamentari in egual
                misura, in questo caso l’equilibrio pare dunque premiare la prima in luogo della
                seconda. In altri termini, l’Ania più dell’Abi – nel momento in cui si rivolge
                direttamente ai policy makers per perorare la propria causa –
                lo fa guardando principalmente alla burocrazia invece che alla politica. 
Seguendo l’indicazione data dai
                dirigenti associativi in sede di questionario, l’ammontare di lobbying
                diretto sopravanza largamente quello di lobbying
                indiretto. Tale impressione è confermata empiricamente sia in relazione
                alla strategia mediatica, sia rispetto a quella mobilitativa. Per quel che riguarda
                il ricorso ai mezzi di comunicazione di massa, infatti, l’Ania appare decisamente
                poco avvezza a farne uso: non soltanto i comunicati stampa pubblicati nel corso del
                2012 sono stati soltanto nove, e dunque pari a circa 1/13 di quanto si è visto a
                proposito dell’Abi, ma anche il numero di convegni, conferenze e seminari
                organizzati dal gruppo in analisi è stato estremamente contenuto: sempre nei dodici
                mesi in oggetto, infatti, l’associazione delle assicurazioni ne ha organizzati
                soltanto due[32]. In aggiunta, bisogna segnalare come nemmeno l’Ania sia presente sui
                    social media più importanti
                (Facebook e Twitter); tuttavia, il sito internet viene
                aggiornato piuttosto frequentemente[33]. Ancora meno utilizzata della strategia mediatica è infine quella
                mobilitativa: nel corso del 2012, infatti, l’Ania non ha mai mobilitato attivamente
                la propria membership, non ha promosso alcuno sciopero, non si
                è resa protagonista di alcuna azione dimostrativa o di disobbedienza civile, non ha
                mai ricorso alla giustizia civile; solo qualche volta, invece, si è appellata al
                tribunale amministrativo regionale per opporsi a decisioni ritenute lesive dei
                propri interessi. 
In conclusione: l’Associazione
                Nazionale fra le Imprese Assicuratrici è certamente un gruppo di interesse di tipo
                    insider, e come tale si comporta. Tra lobbying
                diretto e lobbying indiretto predilige certamente il
                primo al secondo. In questo, non differisce dall’Abi. Si distingue, invece,
                dall’associazione delle banche sia per quel che concerne il mix di strategia
                amministrativa e parlamentare – la tendenza a favorire la prima in luogo della
                seconda appare come un dato acquisito – sia per quanto riguarda l’equilibrio tra
                strategia mediatica e mobilitativa – entrambe vengono considerate come opzioni
                residuali in sede di attivazione politica. 


4.
            Similitudini e differenze tra i due attori associativi: Abi, Ania e l’idealtipo
            corporativo 



Per ciò che concerne le logiche di
            azione strategica, nel primo capitolo si sono proposte un buon numero di ipotesi
            teoriche rispetto a ciascuno dei quattro tipi ideali – corporativo, identitario,
            movimentista e para-imprenditoriale – in cui si ritiene possibile classificare
            l’universo dei gruppi di interesse. Già in quella sede, si è ipotizzato che i due attori
            protagonisti di questa ricerca – l’Associazione Bancaria Italiana (Abi) e l’Associazione
            Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania) – potessero venire assimilati abbastanza
            chiaramente all’idealtipo corporativo. Come si è visto nel capitolo precedente, tale
            approssimazione è parsa corroborata empiricamente sia rispetto
            al settore della rappresentanza, sia alla mission
            organizzativa prevalente, sia alla struttura e risorse organizzative. Perché
            le stesse similitudini vengano evidenziate anche a livello di logiche di azione
            strategica, è necessario richiamare i risultati dell’analisi empirica condotta in
            relazione ad alcune importanti dimensioni: in primo luogo, la fase del policy
                cycle all’interno della quale si concentra la maggior parte dello sforzo
            di mobilitazione politica; secondariamente, il fatto che tale attività di
                lobbying sia condotta in autonomia ovvero in coalizione di
            interessi. A tal proposito, si veda dunque la tabella 4.1. 
TAB. 4.1.
                Attività di «lobbying»: Abi, Ania e l’idealtipo corporativo
	 	Idealtipo
                                 corporativo  	Abi 	Ania 
	Fase del
                                    policy-making
	 	 	 
	Agenda
	+
	+
	+

	Decisione
	–
	+/–
	+/–

	Implementazione
	+
	+
	+

	Advocacy coalition
                                    building
	 	 	 
	Ricerca di
                            alleati
	–
	–
	–

	Lobbying
                                indipendente
	+
	+
	+




Innanzitutto, si sosteneva che
            gruppi di interessi vicini all’idealtipo corporativo avrebbero dovuto concentrare i
            propri sforzi mobilitativi nella fase di agenda e in quella dell’implementazione,
            tenendo invece in minor conto quella decisionale. Tale ipotesi poggiava
            sull’osservazione che risorse diverse risultano diversamente efficaci (ed efficienti) in
            differenti momenti del processo di policy, e che quelle detenute in
            maggior misura da Abi e Ania – sostanzialmente, rappresentatività ed
                expertise – meglio si conciliassero con fasi del processo in
            cui, più che il sostegno diffuso di cui gode o non gode il gruppo di interesse in
            analisi, conta la capacità di detenere informazioni rilevanti ai fini della valutazione
            della misura di policy in discussione. Sul punto, l’analisi
            empirica ha dimostrato che tale ipotesi teorica – per lo meno così come è stata
            formulata – è probabilmente troppo tranchant: dal punto di vista
            dell’influenza sugli outputs di policy, in
            effetti, la mobilitazione di banche e assicurazioni in una fase
            in cui alta è l’attenzione dell’opinione pubblica, come è d’altronde quella decisionale,
            fatica a portare a risultati commisurati all’entità dello sforzo; tuttavia, né l’Abi, né
            l’Ania, fanno lobbying unicamente per influire sul processo di
                policy-making. Dirò meglio: influenzare le politiche non è il
            fine ultimo di queste due associazioni; il loro obiettivo principale è infatti quello di
            durare nel tempo. Per farlo, hanno la necessità di mantenere – e magari aumentare – il
            numero dei loro aderenti, ed ovviamente si aderisce più volentieri ad un gruppo di
            interesse influente, piuttosto che ad un gruppo sistematicamente inascoltato dai
                policy makers. Tuttavia, si aderisce più volentieri anche ad un
            gruppo che dimostra di tenere in gran conto gli interessi dei propri iscritti, anche a
            prescindere dai risultati di policy che è in grado di raggiungere.
            È con questa lente che bisogna leggere l’attivazione continuativa dichiarata dai
            dirigenti intervistati: mantenendo alto e continuo il livello della propria attivazione
            politica, sia l’Abi che l’Ania segnalano alle rispettive memberships
            che stanno facendo tutto quanto in loro potere per rappresentare
            adeguatamente gli interessi che sono chiamati a difendere. 
Non sempre, tuttavia, teoria
            dichiarata e teoria in uso coincidono. A fronte di dichiarazioni piuttosto nette, il
            riferimento a casi specifici del passato attenua infatti tale attivazione continuativa,
            al contrario evidenziando come l’opposizione ad entrambe le cosiddette
                lenzuolate di liberalizzazioni del 2006-2007 si sia concentrata
            – in realtà più per quanto riguarda l’Abi che per ciò che concerne l’Ania –
                dopo che i decreti promulgati dal governo erano stati
            convertiti in legge dall’aula parlamentare. Di conseguenza, la deviazione rispetto
            all’idealtipo corporativo pare in effetti diminuire. 
Abi e Ania assomigliano
            all’idealtipo corporativo (e tra loro) anche in relazione alla predilezione per il
                lobbying autonomo in luogo di quello in coalizione di
            interessi; in quanto fortemente rappresentative del rispettivo settore della
            rappresentanza, i costi associati alla creazione di una qualsiasi alleanza sono
            superiori rispetto ai benefici: quando la questione di policy è
            settoriale o micro-settoriale (la maggioranza dei casi per entrambi i gruppi), l’apporto
            di un qualunque alleato potenziale sarebbe pressoché nullo; nel caso, invece,
                di issues inter-settoriali, in realtà l’attivazione riguarda
            solo aspetti specifici di queste, e dunque nuovamente non si
            vede la necessità di coinvolgere altri attori nello sforzo di mobilitazione politica. 
Infine, tanto l’Abi, quanto l’Ania,
            confermano l’aspettativa teorica che le voleva maggiormente predisposte a forme di
                lobbying diretto invece che indiretto. Anche tale ipotesi – per
            quanto diversi studi empirici abbiano convincentemente dimostrato come uno stesso gruppo
            di interesse tenda a ricorrere a plurime strategie di lobbying sia
            in relazione a differenti questioni di policy, sia rispetto ad una
                medesima issue ma in momenti diversi nel tempo [Binderkrantz
            2005; 2008] – origina dall’osservazione che alcune risorse (nel dettaglio, l’alto grado
            di rappresentatività e una forte dotazione di expertise) appaiono
            più funzionali ad intrattenere rapporti im-mediati con i
                policy makers, laddove altre risorse (nello specifico,
            l’ampiezza della membership e le risorse simboliche) risultano più
            utili se l’appello a tali policy makers lo si vuole mediato (e, in
            qualche misura, amplificato) dai mezzi di comunicazione di massa. Coerentemente con la
            propria dotazione di risorse organizzative, dunque, sia l’associazione della banche che
            quella delle assicurazioni prediligono strategie di lobbying
            diretto a strategie di lobbying indiretto. 
Tuttavia, e in questo sta la
            maggiore (l’unica?) differenza tra i due attori oggetto di indagine, la suddetta
            predilezione viene declinata in maniera difforme: all’interno delle macro-categorie di
                lobbying diretto ed indiretto, in﻿fatti, la frequenza con la
            quale si ricorre alla strategia amministrativa o a quella parlamentare
                (lobbying diretto) e a quella mediatica o mobilitativa
                (lobbying indiretto), appare divergere. Per quanto riguarda il
                lobbying diretto, da un lato, l’Abi pare interloquire
            indifferentemente sia con il personale politico-partitico, sia con i burocrati
            ministeriali; dall’altro, l’Ania mostra una qualche preferenza per l’apparato
            burocratico. A proposito, invece, delle forme di lobbying
            indiretto, se è vero che entrambe le associazioni interpretano le strategie
            di tipo mobilitativo come del tutto residuali, è altrettanto vero che l’Abi, molto più
            dell’Ania, tenda a ricorrere a tattiche e strategie di ordine mediatico.



[1]  Nel dettaglio, tali tattiche sono le
                    seguenti: incontrarsi personalmente con i parlamentari e/o con i loro
                    collaboratori; testimoniare nelle audizioni parlamentari; fare favori o offrire
                    doni ai parlamentari; incontrarsi personalmente con il capo del governo e della
                    burocrazia e/o con i loro collaboratori; incontrarsi personalmente con il
                    personale delle agenzie burocratiche; partecipare all’attività di commissioni o
                    comitati consultivi burocratici; sottoporre commenti scritti su proposte di
                    norme e regolamenti; organizzare campagne basate su email, lettere, telegrammi,
                    telefonate; organizzare dimostrazioni o proteste; pubblicare inserzioni sui
                    giornali; costituire coalizioni con altre organizzazioni e/o con lobbisti; fare
                    campagna pro o contro candidati; offrire contributi materiali (pubblicità,
                    uffici) ai candidati; offrire contributi monetari ai partiti; offrire contributi
                    monetari ai candidati; pubblicare istruzioni per gli elettori; mobilitare
                    attivisti che lavorino per conto di candidati.

[2]  Allo stesso tempo, non si può tuttavia
                    escludere che le audizioni possano essere pilotate dai membri delle commissioni
                    parlamentari per raggiungere propri obiettivi preordinati. Non è infatti
                    infrequente che la formulazione degli inviti risponda alla logica di
                    privilegiare l’ascolto dei testi più inclini ad appoggiare la scelta preferita
                    dai policy makers, riducendo al minimo il numero di coloro
                    i quali si oppongono al provvedimento [Schlozman e Tierney 1986; Baumgartner e
                    Jones 1993].

[3]  Tra i sostenitori di tale teoria, segnalo
                    soprattutto: Morton e Cameron [1992]; Snyder [1992]; Austen-Smith [1996];
                    McCarty e Rothenberg [1996]; Stratmann [1998].

[4]  Per quanto – già nel 1978 – la Banca
                        d’Italia aveva approvato un piano in cui si auspicavano trasformazioni
                        improntate ad un minore dirigismo.

[5]  In tal modo, la legge assegnava alle
                        banche un ruolo potenzialmente assai rilevante nella governance
                        delle imprese, dando loro – al contempo – la possibilità di
                        gestire autonomamente il risparmio finanziario delle famiglie [Cespa 2007,
                        308].

[6]  Il riferimento è alle quattro cosiddette
                        «direttive Lamfalussy»: Prospectus Directive (2003);
                            Market Abuse Directive (2003);
                            Transparency Directive (2004); Market in
                            Financial Instruments Directive (2004).

[7]  Anche la Consob (Commissione Nazionale
                        per le Società e la Borsa) è attore istituzionale rilevante all’interno del
                        settore bancario; tuttavia, le sue prerogative hanno più a che fare con le
                        banche private individualmente intese, che non con l’associazione cui tali
                        banche aderiscono.

[8]  Non sono tuttavia poche le occasioni in
                        cui tali rapporti sono al contrario caratterizzati da piena
                        collaborazione.

[9]  Quello che appare come un evidente
                        conflitto di interesse (i regolati partecipano al capitale dell’istituto che
                        li deve regolare) è tuttavia depotenziato dal fatto che Bankitalia resta
                        sempre e comunque un istituto di diritto pubblico, sulla cui attività gli
                        azionisti privati non hanno grandi possibilità di incidere [Cama
                        2010].

[10]  Lo stesso decreto legislativo con cui si
                        dava origine ai già citati fondi pensionistici supplementari.

[11]  Nel dettaglio, il d.lgs. 124/1993
                        attribuisce alla Covip alcune funzioni specifiche: i)
                        autorizzazione dei fondi pensione ad esercitare la propria attività;
                            ii) approvazione degli statuti e dei regolamenti
                        delle forme previdenziali complementari; iii) tenuta
                        dell’albo dei fondi pensione autorizzati; iv) vigilanza
                        sulla corretta gestione tecnica, finanziaria, patrimoniale e contabile dei
                        fondi pensione e sull’adeguatezza del loro assetto organizzativo;
                            v) assicurazione del rispetto dei principi di
                        trasparenza nei rapporti tra i fondi pensione ed i propri aderenti;
                            vi) formulazione di proposte di modifica
                        legislativa in materia di previdenza complementare;
                            vii) predisposizione della relazione annuale
                        sull’attività svolta e sul mercato della previdenza complementare.

[12]  Le associazioni che fanno parte del Cncu
                        (Consiglio Nazionale Consumatori ed Utenti), infatti, sono ben diciotto:
                        Acu, Adiconsum, Adoc, Adusbef, Altroconsumo, Assoconsum, Assoutenti, Casa
                        del Consumatore, Cittadinanzattiva, Codacons, Codici, Confconsumatori,
                        Centro Tutela Consumatori e Utenti, Federconsumatori, Lega Consumatori,
                        Movimento Consumatori, Movimento Difesa del Cittadino, Unione Nazionale
                        Consumatori.

[13]  Al 31.12.2010, il totale degli iscritti
                        alle associazioni dei consumatori facenti parte del CNCU era pari a
                        1.362.851 cittadini (Rapporto I-Com 2012 sui consumatori).

[14]  Non si può infatti escludere a priori
                        che il rispondente – fronteggiando l’incentivo strategico ad esagerare le
                        questioni sulle quali ha (cercato di) esercitare una qualche influenza, così
                        da mostrare alla propria membership quanto duramente
                        abbia operato per difendere gli interessi della categoria – possa rispondere
                        in maniera insincera.

[15]  Il caso del d.l. liberalizzazioni è
                        tuttavia ambiguo, da questo punto di vista: da un lato, gli articoli
                        riguardanti il settore bancario riguardano quello e quello soltanto;
                        dall’altro, il provvedimento nel suo complesso è di natura
                        intersettoriale.

[16]  Ricordo, a tal proposito, che qualsiasi
                        decreto legge promulgato dal governo entra in vigore immediatamente dopo la
                        pubblicazione in Gazzetta Ufficiale, ma necessita di conversione in legge da
                        parte del parlamento entro i successivi 60 giorni; in caso contrario, la
                        norma decade.

[17]  Per quanto non espressamente indicato
                        dai testimoni qualificati intervistati, si suppone che i gruppi
                            alleati fossero i già citati Assiom Forex e –
                        soprattutto – Acri.

[18]  Per «gruppo di tipo
                            insider» si intende quel gruppo di interesse che ha
                        l’opportunità di accedere con frequenza e continuità ai policy
                            makers.

[19]  Per «gruppo di tipo
                            outsider» si intende quel gruppo di interesse che
                            non ha l’opportunità di accedere con frequenza e
                        continuità ai policy makers.

[20]  L’erogazione di credito alle imprese è
                        infatti aspetto fondamentale di qualsiasi sistema capitalistico
                        contemporaneo: le modalità con le quali le banche prestano denaro a chi ne
                        fa richiesta è infatti variabile interveniente decisiva per quanto concerne
                        l’andamento dell’economia [Martinelli 1999].

[21]  Faccio riferimento a quelle che vennero
                        definite «banche di interesse nazionale»: la Banca Commerciale Italiana (poi
                        diventata Banca Intesa e, successivamente, Intesa Sanpaolo); il Credito
                        Italiano (ora Unicredit); il Banco di Roma (prima trasformato in Banca di
                        Roma e, poi, Capitalia, quindi entrato nel gruppo Unicredit a partire dal
                        2007).

[22]  Nello stesso periodo, ad esempio,
                        l’associazione dei consumatori che più spesso ha partecipato a questo genere
                        di iniziative – Cittadinanzattiva – evidenzia un dato pari a circa la metà
                        di quello di Abi (nonostante Cittadinanzattiva si mobiliti in relazione ad
                        un gran numero di questioni di policy, la cui
                        variabilità non è comparabile a quella che contraddistingue le
                            issues rispetto alle quale tende ad attivarsi Abi).

[23]  Prendendo nuovamente a paragone le
                        associazioni dei consumatori, le quali – su un gran numero di questioni –
                        rappresentano la controparte per eccellenza dell’Associazione Bancaria
                        Italiana, quella con il maggior numero di audizioni – ancora una volta,
                        Cittadinanzattiva – è stata audita nel corso del 2012 sette volte, e certo
                        non solo in riferimento a questioni di natura bancaria.

[24]  Tuttavia, non va certo dimenticato un
                        atto piuttosto «clamoroso» che l’Abi ha promosso nel 2012: nel corso
                        dell’iter parlamentare proprio del d.l. liberalizzazioni, infatti, sia il
                        presidente dell’Abi – ai tempi Giuseppe Mussari – sia l’intero comitato
                        esecutivo, si sono dimessi per protestare contro il provvedimento.

[25]  Ad una prima lettura, anche in questo
                        caso pare insolito non annoverare la Consob tra tali attori istituzionali
                        rilevanti; valgano, tuttavia, le considerazioni già condotte in
                        precedenza.

[26]  Istituito con la legge n.
                        576/1982.

[27]  Il Forum Ania-Consumatori è una
                        fondazione, costituita dall’Ania, che ha l’obiettivo di facilitare e rendere
                        costruttivo e sistematico il dialogo tra le compagnie assicurative e le
                        associazioni dei consumatori; al suo interno siedono sia rappresentanti
                        delle compagnie (nello specifico: Alleanza Toro, Ara 1857, Cba Vita, Intesa
                        Sanpaolo Vita, Mediolanum Vita, Poste Vita, Unipol Gruppo Finanziario Spa,
                        Vittoria Assicurazioni, Zurich), sia dei consumatori (nel dettaglio:
                        Adiconsum, Adoc, Cittadinanzattiva, Codacons, Federconsumatori, Lega
                        Consumatori, Movimento Difesa del Cittadino, Unione Nazionale Consumatori),
                        sia autorevoli personalità indipendenti dal settore assicurativo (Oreste
                        Calliano, Giuseppe De Rita e Maurizio Ferlini).

[28]  Si pensi – ad esempio – alle misure
                        contenute nella prima lenzuolata di liberalizzazioni
                        promossa dal secondo governo Prodi nel 2006; a fronte del giudizio
                        fortemente negativo espresso dai vertici dell’Ania, queste furono le parole
                        con cui Rosario Trefiletti, presidente di Federconsumatori, accolse il
                        provvedimento: «Il 30 giugno, giorno di presentazione del decreto
                        “cittadino-consumatore”, dovrà essere ricordato come data storica. Anzi, la
                        proposta che avanziamo è che questa data diventi, chiaramente con tutto il
                        dovuto rispetto, come il Primo maggio per i lavoratori o come il Due giugno
                        per la Repubblica, cioè “giornata del consumatore”».

[29]  Diverso, invece, il caso del secondo
                        decreto di liberalizzazioni: in tale occasione, infatti, la maggior parte
                        dello sforzo di mobilitazione condotto dall’Ania si è sostanziato in effetti
                        nel corso della fase decisionale. Tuttavia, tale imponente sforzo non ha
                        condotto a particolari risultati. Se ne riparlerà comunque più diffusamente
                        nel prossimo capitolo.

[30]  L’esatta denominazione era: Le
                        Assicurazioni d’Italia, Società Anonima.

[31]  Per quanto il numero di audizioni
                        parlamentari sia un ottimo indicatore della considerazione che i
                            policy makers accordano ad un qualsiasi gruppo di
                        interesse, nondimeno esso necessita di alcune cautele circa la sua
                        interpretazione, soprattutto quando lo si analizza prendendo a riferimento
                        un anno solamente. La calendarizzazione delle audizioni, infatti, è tutto
                        meno che continua nel corso del tempo: essa, al contrario, dipende molto
                        fortemente dalla contingenza politica e dalla natura delle questioni di
                            policy che entrano nella agenda governativa e
                        parlamentare (può capitare – insomma – che uno stesso gruppo sia audito
                        molte volte in un determinato anno, soprattutto se le questioni delle quali
                        tradizionalmente si occupa assumono una qualche salienza politica, entrando
                        così nell’agenda pubblica, per poi invece non esserlo affatto l’anno
                        successivo).

[32]  Nel dettaglio, faccio riferimento alla
                        presentazione al mercato della Relazione Annuale, il 16 luglio 2012, e al
                        Convegno La Salute – Assicurare la medicina e proteggere i
                            cittadini, il 29 novembre dello stesso anno.

[33]  Nulla si è in grado di dire – invece –
                        circa la varietà e l’identità dei media outlets con cui
                        l’Ania intrattiene una qualche forma di rapporto privilegiato, in quanto –
                        in sede di questionario – a tale specifico interrogativo non è stata data
                        risposta.



Capitolo quinto 

Il ruolo e l’influenza nel «policy-making» nazionale:
            Abi e Ania a confronto 

Nel quinto capitolo, per chiudere il quadro analitico, si studia il ruolo e
                l’influenza del “policy-making” nazionale osservando tre momenti fondamentali nel
                campo del credito e delle assicurazioni: “la prima ‘lenzuolata’ di liberalizzazioni”
                (conversione del d.l. 223/2006 nella legge n. 248/2006), “la seconda ‘lenzuolata’ di
                liberalizzazioni” (conversione del d.l. 7/2007 nella legge n. 40/2007), le
                liberalizzazioni del governo “tecnico” di Mario Monti (conversione del d.l. 1/2012
                nella legge n. 27/2012). In relazione a ciascuna fase sono proposte le interazioni e
                le influenze eventualmente esercitate dagli attori analizzati.





1. Oltre
            l’accesso: l’influenza nel processo di «policy-making» 



Come è noto, i gruppi di interesse
                non sono formalmente annoverati tra i policy
                makers, in quanto – a differenza dei partiti politici – non concorrono
            alle elezioni politiche nazionali, non assumono cariche di autorità, sono dunque
            politicamente impossibilitati ad assumere decisioni vincolanti per la comunità nella
            quale operano [Massari 2004] e – a differenza delle burocrazie pubbliche – non detengono
            le risorse legali e di status tali da consentire loro di incidere legittimamente sulla
            messa in opera delle decisioni approvate. Tuttavia, uno dei loro scopi precipui è
            esattamente quello di influire sul processo di formazione delle decisioni politiche
            vincolanti di cui i policy makers sono i formali protagonisti. 
Precondizione necessaria – per quanto
            non sufficiente – all’esercizio di una qualche influenza è quella di avere
                accesso a quei medesimi policy makers,
            ovvero la possibilità di esprimere direttamente loro i propri desiderata
            in fatto di politiche pubbliche. Nella letteratura, il cosiddetto «problema
            dell’accesso» è stato affrontato sin dagli autori classici [Truman 1951, 264-270; Almond
            1958, 278-279; Salisbury 1975, 208], e anche oggi sono diversi gli studiosi i quali –
            principalmente in relazione alle istituzioni comunitarie – si soffermano su tale
            argomento [Beyers 2002; 2004; Bouwen 2004]. Tuttavia, a tutt’oggi mancano sul tema sia
            contributi sistematici, sia analisi comparate ad ampio raggio. 
Come si è d’altronde già brevemente
            accennato, per accesso si intende l’opportunità, concessa in misura variabile ai
            differenti gruppi di interesse, di intrattenere frequenti e continuative relazioni
            dirette con i più importanti policy makers, siano essi politici o
            burocratici. In letteratura, la variabilità con la quale
            diversi gruppi sono in grado – o non sono in grado – di
            sperimentare tale opportunità è stata messa in relazione con una pluralità di cause: al
            netto di considerazioni di carattere istituzionale[1], sarebbero soprattutto le risorse a disposizione di ciascun gruppo a
            rilevare [Mattina 2010]. Nello specifico, tali risorse sono le stesse solitamente
            considerate quali decisive ai fini dell’esercizio di influenza nel processo di
                policy-making, e dunque hanno fondamentalmente a che fare con
            il grado di rappresentatività, l’ampiezza della membership, la
            dotazione di expertise, l’ammontare di risorse
            economico-finanziarie e simboliche, il grado di parentela nei
            confronti degli attori decisionali, ecc. Poiché, come si è detto, l’accesso è la
            precondizione necessaria all’esercizio di influenza, la sostanziale sovrapponibilità tra
            le variabili che incentivano il primo e rendono più probabile la seconda non può in
            alcun caso stupire. 
Le difficoltà che la letteratura
            specialistica ha dovuto affrontare nel tentativo di concettualizzare e – soprattutto –
            misurare l’influenza [Baumgartner e Leech 1998, 58-61; Salisbury 1994, 17-18] hanno
            fatto concludere a diversi autori che lo studio dell’influenza non sia che una chimera,
            e che dunque molto più fertile sia l’analisi empirica dell’accesso [Mattina 2010, 121]:
            si è infatti variamente argomentato come sia concretamente impossibile quantificare un
            qualsiasi processo politico che coinvolga alcuni gruppi e gruppi rivali, governanti,
            burocrati, opinione pubblica; inoltre, l’osservazione delle negoziazioni tra gli attori
            rilevanti nel processo di policy non consentirebbe di individuare
            con certezza tutte le poste in gioco effettivamente importanti [McFarland 1987]. 
Tuttavia, soprattutto negli ultimi
            anni si è imposto un approccio – quello cosiddetto del preference
                attainment [Dür 2008], o anche del «controllo sui risultati di
                policy» – che ha consentito di rilevare in modo piuttosto
            convincente l’influenza esercitata dai gruppi di interesse in relazione a processi e
            attori decisionali, assetti istituzionali e condizioni di contesto differenti[2]. In seconda battuta, per quanto – come detto – alcuni
            autori lo ritengano un compito impossibile, non sono comunque
            pochi coloro i quali, al contrario, legano il ruolo dei gruppi di interesse all’interno
            del complessivo sistema democratico all’influenza che sono concretamente in grado di
            esercitare nel processo di policy [Dür e de Bièvre 2007; Klüver
            2013]. 
In conclusione di questo paragrafo,
            poiché sono fortemente persuaso che i caveat enunciati nel secondo
            capitolo consentano di affrontare l’arduo compito della misurazione dell’influenza senza
            per questo partire battuti in partenza, l’analisi empirica successiva – piuttosto che
            limitarsi al maggiore o minore accesso sperimentato da Abi e Ania in riferimento ai tre
            processi decisionali ricostruiti (dal d.l. 223/2006 alla l. 248/2006; dal d.l. 7/2007
            alla l. 40/2007; dal d.l. 1/2012 alla l. 27/2012) – si concentrerà su quanto tali attori
            sono risultati influenti alla fine del processo di policy. Un
            obiettivo certamente meno agevole, ma altrettanto certamente più affascinante.
        

2.
            L’Associazione Bancaria Italiana (Abi) 



2.1. Dal
                d.l. 223/2006 alla legge n. 248/2006: la «prima lenzuolata Bersani» 



Una delle prime decisioni di una
                certa rilevanza prese dal secondo governo guidato da Romano Prodi, insediatosi in
                seguito alla vittoria elettorale del 9 e 10 aprile 2006, è stata proprio quella di
                approvare, nel consiglio dei ministri del 30 giugno di quello stesso anno, la
                cosiddetta «prima lenzuolata di liberalizzazioni». Il Titolo I
                del d.l. 223/2006, il quale recitava «Misure urgenti per lo sviluppo, la crescita e
                la promozione della concorrenza e della competitività, per la tutela dei consumatori
                e per la liberalizzazione di settori produttivi», conteneva infatti dodici articoli
                con altrettante misure riguardanti diversi settori da liberalizzare [Lirosi e
                Cinotti 2009]. Tra questi, anche quello bancario (art. 10). Sul punto, si veda
                dunque la tabella 5.1. 
Dall’osservazione della tabella
                5.1 si possono far discendere alcune interessanti considerazioni, sia in riferimento
                al contenuto qualitativo delle misure
                approvate, sia in relazione alla rilevanza quantitativa delle
                stesse: in primo luogo, l’articolo 10 del d.l. 223/2006 cerca di sanare una
                situazione che faceva del settore bancario italiano un unicum
                nel panorama europeo. Diverse analisi empiriche hanno infatti dimostrato
                come le banche italiane offrissero alla propria clientela servizi di media qualità
                ad un prezzo probabilmente eccessivo[3] [Penati 2005]; le ragioni di ciò stavano nelle perduranti barriere alla
                concorrenza che contraddistinguevano il settore, tra le quali, soprattutto, la
                possibilità per gli istituti di credito di modificare le condizioni contrattuali
                senza preventiva comunicazione alla clientela e l’applicazione di alte spese fisse
                di chiusura dei conti corrente. Entrambe tali condizioni, ovviamente,
                disincentivavano in misura abbastanza forte il passaggio da una banca ad un’altra,
                fidelizzando di converso il cliente consumatore ad un
                medesimo istituto per lungo tempo[4]. È proprio su tali aspetti che il suddetto articolo 10 è intervenuto. 
TAB.
                        5.1. Il d.l. 223/2006: articoli specifici, numero e tipo di
                    issues, salienza, complessità e innovazione 
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	10, 
c.
                                1
	Comunicazione obbligatoria
                                    
delle modifiche contrattuali
                                    
(30 giorni di preavviso)
	0,67
	0,11
	0,75

	10, 
c.
                                1
	Diritto di recesso del cliente
                                    
(60 giorni di preavviso)
	0,67
	0,11
	0,91

	10, 
c.
                                2
	Soppressione di spese e
                                    
commissioni collegate 
alla chiusura
                                    del conto 
corrente
	1
	0,56
	1

	a) Ampiezza: numero di
                                issues: 3 
b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,78 
c) Grado medio di complessità
                                issues: 0,26 
d) Grado medio di innovazione
                                issues: 0,89 
e) Modifica dello status
                                quo (ampiezza x innovazione): 2,66




Da un punto di vista
                maggiormente quantitativo, invece, tre appaiono le questioni da sottolineare: prima
                di tutto, all’interno di un decreto legge piuttosto complesso e sfaccettato, sono
                comunque poche le issues che interessano l’Associazione
                Bancaria Italiana. Questo perché, è lo stesso attore politico a sostenerlo [Lirosi e
                Cinotti 2009], gli interventi relativi al settore del credito (e a quello
                assicurativo: si veda dopo) sono stati soprattutto concentrati nella seconda
                    lenzuolata di liberalizzazioni del governo Prodi II (il
                d.l. 7/2007), piuttosto che nella prima. Secondariamente, il grado di innovazione
                delle misure approvate, pur essendo alto in tutti i casi considerati, non è del
                tutto omogeneo: la soppressione di commissioni e spese di chiusura del conto
                corrente è valutata più innovativa che non l’obbligo di
                preventiva comunicazione di modifiche nelle condizioni contrattuali e la successiva
                possibilità – qualora il cliente consumatore non accettasse tali modifiche – di
                recedere dal contratto entro sessanta giorni. Mi pare che tale valutazione non possa
                essere contestabile, in quanto l’abbassamento dei costi, dal punto di vista del
                cliente consumatore, è probabilmente più apprezzato (e rilevante) che non la
                (comunque necessaria ed auspicabile) trasparenza nelle modalità contrattuali. Una
                terza considerazione attiene invece al grado di salienza e di complessità che
                contraddistingue le issues individuate: la prima è sempre
                piuttosto alta, mentre la seconda è quasi sempre relativamente bassa[5]. Sulla base di quanto ipotizzato in sede di capitolo II, certamente non
                la condizione ideale per l’esercizio di una qualche forma di influenza da parte
                dell’Abi. 
Una volta ricordati gli aspetti
                principali del d.l. 223/2006, diviene ora necessario evidenziare le modifiche
                intercorse nel processo di conversione di tale decreto, analizzando dunque nel
                dettaglio quanto contenuto nella legge n. 248/2006. Per fare ciò, rimando alla
                tabella 5.2, la quale riporta l’unica trasformazione apportata dalla legge di
                conversione all’art. 10 del decreto legge licenziato dal
                governo:
            
TAB.
                        5.2. Confronto tra d.l. 223/2006 e l. 248/2006
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	10, 
c.
                                2
	Inserimento del comma 2:
                                    
«In ogni caso, nei contratti
                                    
di durata, il cliente ha
                                        sempre
                                
la facoltà di recedere 
dal contratto senza penalità e
                                    
senza spese di chiusura».
	0,67
	0,33
	0,83

	a) Ampiezza modifiche: numero di
                                nuove issues: 1 
b) Grado medio di salienza nuove
                                issues: 0,67 
c) Grado medio di complessità nuove
                                issues: 0,33 
d) Grado medio di innovazione nuove
                                issues: 0,83 
e) Ulteriore modifica dello status
                                quo: 0,83 
f) Esito complessivo del processo decisionale:
                            modifica complessiva dello status quo: 3,49 
g) Mantenimento del progetto governativo
                            originario: 2,66/2,66 x 100 = 100% 
h) Influenza esercitata dall’Abi: 0%




Come si può facilmente notare,
                l’art. 10 viene riscritto con l’obiettivo di ampliare la possibilità, per il
                cliente, di recedere dal contratto di durata relativo al conto corrente: tale
                possibilità non è più soltanto prevista in conseguenza di modifiche contrattuali
                eventualmente sgradite, come originariamente ipotizzato nel decreto legge, ma viene
                estesa al massimo livello, ovvero percorribile sempre e
                    sulla base di qualunque motivazione. Nessun dubbio che tale
                misura non sia stata per nulla gradita dal gruppo di interesse che difendeva lo
                    status quo, il quale, in relazione alla fase decisionale
                qui ricostruita, ha quindi esercitato un’influenza come confronto
                pari a zero. 
Analizzato l’iter parlamentare
                del provvedimento, rimane ora da affrontare la fase successiva del processo di
                    policy-making: quella dell’implementazione delle norme
                approvate. A tal proposito, è piuttosto interessante notare come le strategie di
                    boicottaggio dello spirito della legge messe in atto
                dall’Associazione Bancaria Italiana (e dai suoi associati singolarmente presi) siano
                state particolarmente incisive: ad esempio, diversi istituti di credito, applicando
                in maniera abbastanza disinvolta le misure disposte, ritennero che l’abolizione dei
                costi di chiusura dei conti correnti non riguardasse il conto titoli collegato, per
                chiudere il quale restarono dunque necessarie alcune centinaia di euro. Sul punto,
                fu conseguentemente necessario un ulteriore tavolo tecnico
                tra Abi e ministero dello Sviluppo economico, allargato alle associazioni dei
                consumatori, per arrivare, a febbraio 2007, all’emanazione di una circolare
                esplicativa dello Sviluppo economico stesso, con la quale venne sancito
                ufficialmente il «costo zero» per ogni spesa relativa alla chiusura di un rapporto
                di conto corrente, compreso il deposito titoli [Lirosi e Cinotti 2009]. 
Anche sul cosiddetto
                    ius variandi[6], non furono pochi gli ostacoli frapposti dalle banche alla piena
                applicazione della norma approvata. In questo caso, fu direttamente l’associazione
                bancaria a diramare una circolare interna, il 7 agosto 2006, nella quale si
                incentivava l’omologazione dei comportamenti dei singoli istituti, così però
                limitando fortemente le prerogative dei correntisti. A tal proposito, fu costretta
                ad intervenire l’Autorità garante della concorrenza e del mercato, la quale non si
                limitò soltanto ad aprire un’istruttoria in data 14 settembre, ma contestualmente
                obbligò l’Abi a sospendere le indicazioni contenute in quella stessa circolare. 
In conclusione di questo
                paragrafo, dunque, si può fissare quanto segue: da un lato, probabilmente a causa
                della natura delle issues at stake – fortemente salienti e
                scarsamente complesse – l’Abi non è apparsa in grado di esercitare alcuna influenza
                nel corso del processo decisionale vero e proprio; dall’altro lato, si è mostrata
                decisamente attiva nel tentativo di violare lo spirito delle norme approvate, con
                l’obiettivo di depotenziarne le conseguenze maggiormente sgradite. Tuttavia anche
                questa strategia, dopo un breve lasso di tempo in cui ha comunque portato vantaggi
                agli istituti di credito, si è rivelata fondamentalmente inefficace. 

2.2.
                Dal d.l. 7/2007 alla legge n. 40/2007: la «seconda lenzuolata Bersani» 



Nonostante il fatto che, con il
                primo «decreto Bersani», il governo Prodi II registrasse un forte incremento nei
                consensi presso l’opinione pubblica[7], le politiche di liberalizzazione vennero abbandonate per diversi mesi[8]. 
Il processo riprese con
                l’inizio della discussione sulla legge finanziaria per l’anno 2007, ma in un clima
                intra-coalizionale significativamente mutato, estremamente più conflittuale. Ci
                vollero infatti più di sette ore di acceso confronto, in occasione del consiglio dei
                ministri del 25 gennaio 2007, per approvare il d.l. 7/2007 [Lirosi e Cinotti 2009].
                Circa il contenuto di tale decreto, si veda la tabella 5.3. 
Se si confronta la tabella 5.3
                con la precedente tabella 5.1, si può facilmente notare come sia il numero delle
                proposte di modifica allo status quo di
                    policy[9], sia l’entità complessiva di tale modifica[10], sono superiori a quelle tratteggiate nel d.l. 223/2006. Viene dunque
                quantitativamente confermata l’impressione – da più parti sostenuta su basi
                prettamente qualitative – che i provvedimenti più importanti rispetto al settore
                bancario siano contenuti nella seconda lenzuolata di
                liberalizzazioni [Cespa 2009; Lirosi e Cinotti 2009]. Nel dettaglio, tutte e sei
                    le issues individuate tramite il processo di codifica
                manuale riguardano i mutui immobiliari, sia per quanto ne concerne l’estinzione
                anticipata, sia per quel che ha a che fare con la cosiddetta
                    portabilità[11] degli stessi: l’art. 6 fissa infatti in 30 giorni la distanza temporale
                massima tra l’estinzione dell’obbligazione garantita e l’estinzione dell’ipoteca a
                garanzia del mutuo immobiliare, disponendo inoltre l’effettività delle misure
                approvate entro 60 giorni dall’entrata in vigore del decreto; l’art. 7 abolisce le
                penali precedentemente previste in caso di estinzione anticipata di un contratto di
                mutuo immobiliare sulla prima casa e demanda ad un successivo accordo tra Abi e
                associazioni dei consumatori – da raggiungersi entro tre mesi (pena il trasferimento
                della decisione in capo alla Banca d’Italia) – la
                rinegoziazione (obbligatoria, nel caso in cui il debitore la richieda) dei contratti
                di mutuo in essere; l’art. 8, infine, consente il trasferimento del contratto di
                mutuo da un istituto di credito ad un altro, senza alcuna penale e/o sanzione. 
TAB.
                        5.3. Il d.l. 7/2007: articoli specifici, numero e tipo di issues,
                    salienza, complessità e innovazione
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	6,
                                    
c. 1
	30 giorni tra
                                    l’avvenuta 
estinzione dell’obbligazione
                                    
garantita e l’estinzione 
dell’ipoteca
                                    iscritta a garanzia 
del mutuo
	0,33
	0,44
	0,58

	6,
                                    
c. 2
	Effettività
                                    delle misure 
approvate entro 60 giorni 
dall’entrata
                                    in vigore 
del presente decreto
	0,33
	0
	0,33

	7,
                                    
c. 1
	Annullamento
                                    delle penali 
in caso di estinzione anticipata
                                    
o parziale di un contratto di
                                    
mutuo per l’acquisto 
della prima
                                    casa 
(non retroattiva)
	1
	0,67
	1

	7,
                                    
c. 5
	Rinegoziazione
                                    dei contratti 
di mutuo in essere demandata
                                    
all’accordo tra ABI e 
associazioni
                                    di consumatori, 
entro 3 mesi dall’entrata in
                                    
vigore del decreto (in mancanza diaccordo:
                                    decisione della Banca d’Italia)
	0,33
	0
	0,42

	7,
                                    
c. 7
	Le banche non
                                    possono 
rifiutare la rinegoziazione dei contratti di
                                    
mutuo stipulati prima della
                                    
data di entrata in vigore del presente
                                    decreto, nei casi 
in cui il debitore proponga la
                                    riduzione dell’importo 
della penale entro i limiti
                                    
stabiliti dalla legge
	0,89
	0,78
	0,91

	8,
                                    
c. 3
	Portabilità
                                    del mutuo e 
surrogazione senza alcuna 
penale o
                                    formalità, nel 
mantenimento dei benefici 
fiscali
                                    previsti
	1
	0,78
	1

	a) Ampiezza: numero di
                                issues: 6 
b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,65 
c) Grado medio di complessità
                                issues: 0,44 
d) Grado medio di innovazione
                                issues: 0,70 
e) Modifica dello status
                                quo (ampiezza x innovazione): 4,24




TAB.
                        5.4. Confronto tra d.l. 7/2007 e l. 40/2007
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	6
	Articolo
                                    soppresso
	0,33
	0,22
	-0,91

	7,
                                    
c. 1
	Ampliamento
                                    della casistica 
alla ristrutturazione (oltre che
                                    
all’acquisto) delle case di
                                    
residenza e dell’ufficio ove
                                    
si svolge attività economica
                                    
e/o professionale
	0,56
	0,44
	0,58

	7,
                                    
c. 5
	Decisione
                                    della Banca d’Italia, 
in caso di mancato accordo
                                    
tra Abi e consumatori, 
entro 30
                                    giorni
	0,11
	0
	0,25

	8-bis
	Nell’ambito
                                    dei rapporti 
assicurativi e bancari è fatto
                                    
assoluto divieto di addebitare
                                    
al cliente spese derivanti
                                    
dall’applicazione degli articoli
                                    
del presente decreto
	0,67
	0,67
	1

	a) Ampiezza modifiche: numero di
                                nuove issues: 4 
b) Grado medio di salienza nuove
                                issues: 0,42 
c) Grado medio di complessità nuove
                                issues: 0,33 
d) Grado medio di innovazione nuove
                                issues: 0,23 
e) Ulteriore modifica dello status
                                quo: 1,08 
f) Esito complessivo del processo decisionale:
                            modifica complessiva dello status quo: 5,32 
g) Mantenimento del progetto governativo
                            originario: 4,24/4,24 x 100 = 100% 
h) Influenza esercitata dall’Abi: 0%




Da un punto di vista
                strettamente quantitativo, la portabilità gratuita del mutuo, l’obbligo per gli
                istituti di credito di acconsentire alla rinegoziazione dello stesso se richiesta
                dal debitore, nonché la possibilità di estinzione anticipata senza alcuna sanzione
                pecuniaria sono – ancora una volta plausibilmente – individuate come le questioni
                maggiormente innovative; leggermente meno significativa risulta invece la
                specificazione relativa ai tempi di estinzione, e ancora meno il demandare ad un
                successivo accordo tra Abi e consumatori la rinegoziazione dei contratti di mutuo in
                essere e le specificazioni relative all’entrata in vigore
                delle norme. Di nuovo, pur in un quadro di maggiore variabilità rispetto al caso
                precedente, l’Abi appare costretta a reagire ad un provvedimento legislativo in cui
                    le issues nelle quali esso stesso è scomponibile
                evidenziano un alto grado di salienza politica ed un basso grado di complessità
                tecnica; di nuovo, sulla base delle ipotesi interpretative evidenziate nel secondo
                capitolo, ci si può dunque attendere una scarsa capacità del gruppo di interesse in
                analisi di influire sul processo di conversione. Si veda, a questo punto, la tabella
                5.4, la quale riporta le novità di policy introdotte nella
                legge di conversione n. 40/2007. 
Allo stesso modo di quanto
                evidenziato in relazione alla conversione del d.l. 223/2006 nella legge n. 248/2006,
                anche in questo caso i risultati dell’analisi empirica paiono contraddire l’opinione
                comune circa l’influenza esercitata dagli istituti di credito italiani nel processo
                di policy-making nazionale: lo status quo
                di policy, nel suddetto processo di conversione,
                viene infatti modificato in senso più innovativo, e non
                    meno innovativo. In altri termini, è vero che l’art. 6
                (sull’estinzione dei mutui immobiliari) viene soppresso, ma in realtà buona parte di
                quanto in esso era contenuto viene riproposta nel nuovo art. 7,
                all’interno del quale, per di più, il legislatore dispone un ampliamento della
                casistica relativa all’estinzione anticipata senza penali: oltre che per l’acquisto
                della prima casa, tale estinzione gratuita viene infatti prevista anche in caso di
                ristrutturazione. In aggiunta, se appare effettivamente di scarso interesse che – in
                caso di mancato accordo tra Abi e associazioni dei consumatori in relazione alla
                rinegoziazione dei mutui in essere – la Banca d’Italia sia chiamata ad esprimersi
                entro 30 giorni, è invece fondamentale quanto fissato dall’art. 8-bis in relazione
                al divieto, per gli istituti di credito, di addebitare al cliente una qualunque
                spesa derivante dall’applicazione degli articoli del decreto stesso. Tale importante
                specificazione – non prevista in sede di decreto legge – assolve al compito di dare
                effettività economica alle norme prodotte, in quanto i maggiori risparmi che
                l’abolizione delle penali connesse all’estinzione e/o al trasferimento del mutuo
                immobiliare avrebbero comportato per i cittadini consumatori, sarebbero potuti
                abbastanza facilmente essere controbilanciati (e, di conseguenza, annullati) da un
                incremento nei costi di qualche differente servizio
                bancario.
            
Riassumendo sul punto, e
                recuperando un’impostazione maggiormente quantitativa, è possibile proporre due
                considerazioni: innanzitutto, dal punto di vista della modifica dello
                    status quo di policy, l’esito
                complessivo del processo decisionale, nel caso della conversione del d.l. 7/2007
                nella legge n. 40/2007, è stato effettivamente maggiore (così come qualitativamente
                da più parti sostenuto) a quanto ha contraddistinto la conversione del d.l. 223/2006
                nella legge n. 248/2006[12]. In aggiunta, ed è questo il secondo aspetto che mi pare necessario
                mettere in luce, le modifiche apportate hanno avuto lo stesso segno di quelle
                relative alla prima lenzuolata di liberalizzazioni: almeno per
                ciò che concerne il settore bancario, in altri termini, a proposte di modifica dello
                    status quo simili – per lo meno in quanto a livello di
                salienza politica e complessità e specificità tecnica – sono derivati esiti
                decisionali altrettanto simili, e fortemente negativi per l’Abi. 
E per quanto riguarda, invece,
                la fase di implementazione delle norme? Anche in questo caso, così come in occasione
                della reazione all’approvazione della legge n. 248/2006, l’Abi non è apparsa
                particolarmente solerte nell’incentivare la piena applicazione della nuova
                legislazione da parte dei propri associati. Nello specifico, i singoli istituti di
                credito non si sono impegnati per promuovere in modo soddisfacente la portabilità
                del mutuo immobiliare: ritardi nelle pratiche, costi aggiuntivi e informazioni
                parziali allo sportello furono quotidianamente denunciate sia dalle associazioni dei
                consumatori che dagli organi di informazione [Lirosi e Cinotti 2009]. A tal
                proposito, non si dimostrarono sufficienti neanche diversi incontri tecnici, ai
                quali parteciparono anche i rappresentanti dei notai, successivamente convocati
                presso il ministero dello Sviluppo economico. Questo perché, circa la possibilità di
                trasferire il mutuo da un istituto ad un altro, si erano creati diversi dubbi
                interpretativi ed altrettante difficoltà pratiche tra chi sosteneva la necessaria
                gratuità dell’operazione (il Ministero), da una parte, e chi invece rivendicava
                l’onerosità e la complessità delle procedure (Abi e professionisti), dall’altra. Una
                soluzione venne infine individuata all’interno della legge finanziaria per il 2008
                (l. 244/2007): un emendamento votato sia dalla maggioranza
                che dall’opposizione stabilì la portabilità a costo zero
                per tutti i clienti. Qualche mese dopo, la stessa Abi contribuì ad eliminare
                qualsiasi alibi alla mancata piena attuazione della disposizione, grazie alla
                definizione di una procedura standard, seppur su base volontaria, tra i propri
                associati. 
Le conclusioni che si possono
                proporre sono dunque fondamentalmente due, l’una riguardante la fase decisionale,
                l’altra quella di implementazione. Circa la prima, la legge di conversione n.
                40/2007 appare più innovativa, e non meno
                innovativa, del d.l. 7/2007: l’influenza che l’Abi è stata in grado di
                esercitare nel corso dell’iter parlamentare, dunque, è risultata anche in questo
                caso nulla. A proposito della seconda, invece, è ancora una volta possibile
                sostenere come, sull’interpretazione delle norme, le banche (e la loro associazione)
                si siano dimostrate poco propense a collaborare; tuttavia, ancora una volta i
                risultati di tali strategie di boicottaggio si sono rivelati di
                corto respiro. 

2.3.
                Dal d.l. 1/2012 alla legge n. 27/2012: le liberalizzazioni del governo «tecnico» 



Il dibattito pubblico circa la
                necessità di liberalizzare alcuni dei più importanti settori dei servizi nazionali
                non si è certo esaurito con i provvedimenti fatti approvare dal governo dell’Unione
                nel 2006-2007, anzi. Uno dei primi temi entrati nell’agenda politica del governo
                tecnico guidato dal professor Mario Monti, infatti, è stato proprio quello di
                predisporre un ulteriore pacchetto di misure il cui obiettivo precipuo fosse quello
                di rendere meno ingessati alcuni importanti settori produttivi
                [Mattina 2013]. Tra questi, anche quello bancario. Sul punto, si veda quindi la
                tabella 5.5. 
Di primo acchito, la tabella
                5.5 non pare smentire categoricamente l’immagine, più volte riportata in ambito
                giornalistico, dell’esecutivo guidato dal professor Mario Monti come di un «governo
                delle banche». All’interno di un provvedimento (il cosiddetto decreto «Cresci
                Italia») decisamente più ampio che non i due precedentemente analizzati[13], infatti, non soltanto le misure che
                interessano il settore del credito sono appena due, ma nemmeno appaiono di
                particolare impatto. Certo, l’art. 27 dispone la diminuzione delle commissioni
                relative all’uso delle carte di credito, ma non ne quantifica l’entità, e dunque non
                costituisce un vincolo particolarmente stringente alla quotidiana azione commerciale
                degli interessi coinvolti; l’art. 28, dal canto suo, si limita inoltre a vietare
                l’erogazione di un mutuo immobiliare se la stessa è condizionata alla stipula di
                un’assicurazione sulla vita proposta dal medesimo istituto di credito, al contrario
                prescrivendo l’obbligo che al cliente vengano sottoposti almeno due differenti
                preventivi di spesa proposti da gruppi assicurativi non riconducibili allo stesso
                gruppo bancario che eroga il mutuo in oggetto. Sia la prima
                che la seconda disposizione, è evidente, vanno nella
                direzione di una maggiore concorrenza tra istituti di credito; altrettanto
                certamente, però, non rappresentano modifiche dello status quo
                di rilevanza eccezionale. 
TAB.
                        5.5. Il d.l. 1/2012: articoli specifici, numero e tipo di issues,
                    salienza, complessità e innovazione
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	27
	Obbligo per
                                    l’Abi di 
ridurre entro settembre 2012
                                    
le commissioni a carico 
dei clienti
                                    sulle operazioni 
effettuate 
con carta di
                                    credito
	0,78
	0,56
	0,67

	28
	Le banche che
                                    condizionano 
l’erogazione di un mutuo 
immobiliare
                                    alla stipula di 
un’assicurazione sulla vita
                                    
devono sottoporre al cliente
                                    
almeno due preventivi di due
                                    
differenti gruppi assicurativi
                                    
non riconducibili alle 
banche
                                    stesse
	0,56
	0,44
	0,58

	a) Ampiezza: numero di
                                issues: 2 
b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,67 
c) Grado medio di complessità
                                issues: 0,50 
d) Grado medio di innovazione
                                issues: 0,63 
e) Modifica dello status
                                quo (ampiezza x innovazione): 1,25




Questa convinzione
                    qualitativa appare confermata dal giudizio
                    quantitativo degli esperti, i quali fissano in 1,25
                l’entità complessiva della modifica dello status quo di
                    policy relativo al settore bancario individuata dal d.l.
                1/2012; tale ammontare è nettamente inferiore sia rispetto a quanto contenuto nel
                d.l. 223/2006 (2,66) che, a maggior ragione, a quanto previsto dal d.l. 7/2007
                (4,24). In aggiunta, il livello medio di innovazione che
                contraddistingue le misure proposte (0,63) è anch’esso inferiore a quello che
                caratterizzava le issues contenute nei due precedenti decreti[14]: da questo punto di vista, dunque, non è possibile rilevare alcun
                    plusvalore tra un governo tecnico ed uno politico, anzi.
                Infine, anche in quest’ultimo caso, le politiche di liberalizzazione dei mercati si
                dimostrano essere questioni che con facilità fanno presa sull’opinione pubblica: una
                volta ancora, infatti, il grado di salienza politica associato alle varie
                    issues è piuttosto alto e – in media – più alto del livello di
                complessità tecnica[15]. Si osservi ora il confronto tra le misure contenute nel decreto e
                quelle che sono entrate a far parte della legge di conversione n. 27/2012. 
La lettura della tabella 5.6
                conduce a diverse e interessanti considerazioni: innanzitutto, è immediato osservare
                come la configurazione di policy prospettata nella legge n.
                27/2012 sia molto distante da quella ipotizzata dal d.l. 1/2012: in altri termini,
                il parlamento non si è affatto limitato a convertire le misure approvate
                dall’esecutivo, ma le ha emendate in maniera e misura particolarmente significativa.
                Ciò non è affatto sorprendente, stante la differente configurazione – tecnica per
                l’esecutivo, politico-partitica per il parlamento – dei due decision
                    makers. 
Secondariamente, e concentrando
                l’attenzione sul contenuto delle misure introdotte, quattro sono le modifiche più
                rilevanti: da un lato, la specificazione secondo la quale la diminuzione
                delle commissioni sull’utilizzo delle carte di credito deve
                essere commisurata ai costi sostenuti per offrire il servizio, non può che essere
                apprezzata dall’Abi, la quale sulla questione segna dunque un punto a proprio
                favore; dall’altro lato, tuttavia, gli emendamenti di una certa rilevanza che vanno
                in direzione contraria al mantenimento dello status quo sono
                numerosi. L’art. 27 impone infatti la gratuità del conto corrente bancario in
                relazione all’accredito e prelievo delle pensioni il cui importo non supera i 1.500
                euro; l’art. 27-bis dispone la nullità di tutte le commissioni relative all’apertura
                di linee di credito per le banche che violano le disposizioni sulla trasparenza
                bancaria; l’art. 28, infine, liberalizza la scelta, da parte del cliente, della
                polizza più conveniente sul mercato; polizza che la banca è obbligata ad accettare
                senza variare le condizioni offerte per l’erogazione del mutuo. 
TAB.
                        5.6. Confronto d.l. 1/2012 e l. 27/2012
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	27,
                                    
c. 9
	La riduzione
                                    delle commissioni viene stabilita tenendo conto dei costi
                                    sostenuti dagli istituti di credito per offrire il
                                    servizio
	0,89
	0,67
	–0,67

	27,
                                    
c. 9
	Gli istituti
                                    di credito garantiscono la gratuità dei c/c per l’accredito e
                                    prelievo delle pensioni il cui importo non supera i 1.500
                                    euro
	1
	0,22
	1

	27-
                                    
bis
	Nullità di
                                    tutte le commissioni richieste ai clienti per l’apertura di
                                    linee di credito dalle banche che violano le disposizioni sulla
                                    trasparenza bancaria
	0,89
	0,33
	1

	27-
                                    
quater
	Designazione e
                                    nomina dei componenti gli organi delle fondazioni bancarie
                                    ispirate a criteri oggettivi e trasparenti di onorabilità e
                                    professionalità
	0,67
	0,78
	0,42

	27-
                                    
quinques
	Surrogazione
                                    del mutuo entro 10 giorni (sanzione pari all’1% del
                                    finanziamento)
	0,56
	0,44
	0,58

	28,
                                    
c. 1
	Il cliente è
                                    libero di scegliere sul mercato la polizza più conveniente che
                                    la banca è obbligata ad accettare senza variare le condizioni
                                    offerte per l’erogazione del mutuo
	0,89
	0,22
	1

	28,
                                    
c. 3
	La banca che
                                    condiziona l’erogazione di un mutuo all’apertura di un c/c
                                    presso la medesima banca adotta una pratica commerciale
                                    scorretta
	0,33
	0,11
	0,33

	a) Ampiezza
                            modifiche: numero di nuove issues: 7 
b) Grado medio
                            di salienza nuove issues: 0,75 
c) Grado medio
                            di complessità nuove issues: 0,38 
d) Grado medio
                            di innovazione nuove issues: 0,52 
e) Ulteriore
                            modifica dello status quo: 3,66 
f) Esito
                            complessivo del processo decisionale: modifica complessiva dello
                                status quo: 4,91 
g) Mantenimento
                            del progetto governativo originario: 1,25/1,25 x 100 = 100% 
h) Influenza
                            esercitata dall’Abi: 0% 




In aggiunta a ciò, anche se ad
                un minore livello di innovazione, ulteriori misure che vanno oltre il
                    precedente status quo di policy sono
                il fatto che la designazione e la nomina dei componenti gli organi delle fondazioni
                bancarie debbano essere ispirate a criteri oggettivi e trasparenti di onorabilità e
                professionalità (art. 27-quater), l’obbligo di surrogazione del mutuo entro dieci
                giorni dalla richiesta da parte del cliente, pena una sanzione pari all’1% del
                finanziamento (art. 27-quinquies) e la definizione di «pratica commerciale
                scorretta» per il condizionamento dell’erogazione di un mutuo all’apertura di un c/c
                presso la medesima banca. Infine, sempre per quanto concerne salienza e complessità
                    delle issues introdotte dal parlamento, una volta di più
                esse confermano come le politiche di liberalizzazione dei mercati non siano affatto
                il campo di battaglia preferito dall’Associazione Bancaria
                Italiana. 
Perché, dunque, così tante
                modifiche al progetto governativo? E, soprattutto, quali le ragioni della direzione
                nella quale vanno tali modifiche? Per quel che riguarda il primo interrogativo, si è
                già detto: non appare affatto contro-intuitivo che il maggior numero di
                trasformazioni intercorse tra inizio e fine dell’iter parlamentare, dei tre qui
                analizzati, abbia riguardato la conversione in legge di un decreto licenziato da un
                governo tecnico, invece che politico. Sul punto ha avuto una forte incidenza il
                fatto che tra esecutivo e legislativo non vi fosse alcuna sovrapposizione
                politico-partitica; non a caso, dunque, le preferenze di
                    policy dei due attori decisionali non hanno coinciso. Più
                interessante è, invece, (provare a) rispondere al quesito relativo ai
                    perché della direzione di riforma intrapresa (a parità o
                quasi – tra d.l. e legge di conversione – di salienza politica e complessità tecnica
                    delle issues at stake). Sul punto, la mia ipotesi è che la
                ragione fondamentale risieda nella distinta struttura di incentivi e sanzioni cui è
                esposto un decision maker «tecnico» rispetto ad uno «politico»:
                il primo, infatti, a differenza del secondo, non è sottoposto alle leggi del
                consenso elettorale. Essendo meno vincolato da queste, è quindi maggiormente libero
                di perseguire i propri fini di policy in maniera relativamente
                    sincera, e dunque maggiormente ricettiva nei confronti di
                una business community dalla quale provenivano diversi membri
                dell’esecutivo stesso. Al contrario, la cattiva reputazione degli istituti di
                credito – a torto o a ragione considerati responsabili della crisi
                economico-finanziaria che ha avuto origine nel 2007-2008 – ha reso estremamente
                impopolare, e dunque elettoralmente svantaggioso, qualsiasi ipotesi di
                    policy che andasse a loro favore [Mattina 2013]. Detto
                altrimenti: per quanto l’opinione pubblica premesse per una serie di misure che in
                maniera più netta aggredissero l’attore bancario, l’esecutivo
                tecnico si sentiva con ogni probabilità meno vincolato a tali pressioni, e più
                vicino alle posizioni dei banchieri; il contrario, invece, valeva per il parlamento. 
In conclusione: se è vero che
                in questo caso non si può ampliare l’analisi alla fase di implementazione della
                legge, in quanto al momento in cui si scrive ancora in corso, è comunque
                interessante sottolineare come, per quanto concerne l’esito complessivo del processo
                decisionale – relativamente alla modifica dello status quo – in
                quest’ultimo caso vi è una forte discontinuità: se, nel caso delle due
                    lenzuolate disposte dal governo dell’Unione, l’output
                legislativo dipendeva principalmente da quanto contenuto all’interno
                dell’originario decreto legge, e solo in misura molto minore dalle trasformazioni
                intervenute in sede di conversione, a proposito dell’iter parlamentare che ha visto
                la conversione del d.l. 1/2012 nella legge n. 27/2012 è vero il contrario. Le più
                rilevanti trasformazioni di policy sono state introdotte dal
                parlamento, laddove l’esecutivo era invece apparso molto più
                «timido».
            
TAB.
                        5.7. Il d.l. 223/2006: articoli specifici, numero e tipo di
                    issues, salienza, complessità e innovazione
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	8,
                                    
c. 1
	Divieto di
                                    distribuzione esclusiva e di imposizione di prezzi minimi o di
                                    sconti massimi per l’offerta di polizze relative
                                    all’assicurazione obbligatoria per la Rc auto
	0,78
	0,33
	0,91

	8,
                                    
c. 2
	Abolizione
                                    dell’agente assicurativo mono-mandatario
	0,67
	0,22
	0,83

	8,
                                    
c. 2
	Le clausole
                                    precedentemente sottoscritte scadono il
                                31.12.2007
	0,56
	0
	0,58

	a) Ampiezza: numero di
                                issues: 3 
b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,67 
c) Grado medio di complessità
                                issues: 0,18 
d) Grado medio di innovazione
                                issues: 0,77 
e) Modifica dello status
                                quo (ampiezza x innovazione): 2,32






3.
            L’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania) 



3.1.
                Dal d.l. 223/2006 alla legge n. 248/2006: la «prima lenzuolata Bersani» 



Per lungo tempo, le indagini
                conoscitive portate avanti dall’Agenzia garante della concorrenza e del mercato
                hanno tratteggiato, a proposito del settore assicurativo italiano, un quadro
                abbastanza netto di scarsa concorrenza e di tendenza al coordinamento oligopolistico
                da parte dei players principali [Buzzacchi e Siri 2007]. Più
                nel dettaglio, il segmento del mercato assicurativo che meglio si prestava ad
                esemplificare la tesi testé esposta era il ramo delle Rc Auto, all’interno del quale
                si è sperimentata una pressoché ininterrotta crescita dei prezzi, più che
                raddoppiati nel decennio 1995-2005[16]. Stante tale situazione, il primo decreto Bersani sulle liberalizzazioni
                non poteva non affrontare anche il tema della concorrenza nel settore assicurativo
                (art. 8). Sul punto, si veda dunque la tabella 5.7.
            
Dall’osservazione della tabella
                5.7 si possono far discendere alcune considerazioni: in primo luogo, anche per ciò
                che concerne il settore assicurativo, come già sostenuto a proposito di quello
                bancario, non si è certo in presenza di un impianto di riforma organico e
                sistematico. Le questioni affrontate dall’art. 8 riguardano un solo aspetto –
                ancorché, probabilmente, uno dei più rilevanti – del business
                delle imprese assicuratrici: l’assicurazione Rc Auto. A tal proposito, e
                da un punto di vista prettamente qualitativo, le misure
                approvate sono però piuttosto incisive: innanzitutto, viene fatto divieto di
                distribuzione esclusiva e di imposizione di prezzi minimi o di sconti massimi in
                relazione all’assicurazione obbligatoria del proprio veicolo; in secondo luogo, si
                stabilisce come le clausole contrattuali che leghino in esclusiva agenti
                assicurativi ad una o più compagnie di assicurazione sono da considerarsi nulle,
                così abolendo di fatto la figura dell’agente mono-mandatario; in terzo luogo, viene
                disposto che le clausole precedentemente sottoscritte scadano il 31.12.2007. 
In linea generale, le misure
                proposte vanno dunque nella direzione di: i) favorire la
                contendibilità del mercato attraverso l’eliminazione dell’esclusiva tra assicuratori
                ed agenti, rendendo accessibile la rete distributiva esistente anche ai potenziali
                entranti; ii) incentivare la competizione tra imprese fondata
                sulla riduzione dei costi di risarcimento, sostenendo una rapida diffusione del
                meccanismo di indennizzo diretto; iii) ridurre il potere di
                mercato delle imprese sugli assicurandi, concedendo maggiore autonomia nelle
                politiche di sconto degli agenti e promuovendo una superiore trasparenza delle
                politiche e dinamiche tariffarie delle imprese, indipendentemente dalle misure di
                quotazione individuale del premio già previste in via regolamentare dall’autorità di
                vigilanza assicurativa. In altri termini, siamo in presenza di un chiaro tentativo
                di incentivare la concorrenza sui prezzi. Questo perché il legislatore individuava
                proprio nel livello medio dei prezzi connessi all’assicurazione obbligatoria un
                elemento di forte differenziazione del settore assicurativo italiano rispetto agli
                altri paesi europei. 
Per quel che concerne, invece,
                l’analisi quantitativa delle misure sopra citate, appare
                plausibile che gli esperti interrogati individuino nella liberalizzazione dei prezzi
                e nell’abolizione dell’agente mono-mandatario le disposizioni maggiormente
                innovative, pur considerando anche la fissazione della data
                di scadenza al 31.12.2007 per i contratti in essere abbastanza rilevante. Non è
                nemmeno una novità l’alto grado di salienza politica e il basso grado di complessità
                tecnica che contraddistingue le differenti issues at stake:
                come si è già detto più volte, le politiche di liberalizzazione dei mercati tendono
                infatti ad assumere tale connotazione. 
In definitiva, il d.l.
                223/2006, per quel che riguarda il settore assicurativo, contiene poche ma
                estremamente importanti modifiche allo status quo di
                    policy precedentemente vigente. Rappresenta, insomma, un
                primo tentativo del legislatore di immettere una dose di concorrenza in quello che
                appariva uno dei settori economico-produttivi più oligopolistici. Poiché, però, le
                reazioni pubbliche dell’Ania a tale provvedimento sono state piuttosto
                    vibranti [Lirosi e Cinotti 2009], diviene di maggiore
                interesse confrontare il suddetto d.l. 223/2006 con la relativa legge di conversione
                n. 248/2006. A tal proposito, si osservi la tabella 5.8. 
Dall’osservazione della tabella
                – in relazione al processo di conversione del d.l. 223/2006 nella legge n. 248/2006
                – appare immediato rilevare come l’Ania si dimostri piuttosto lontana dal
                ruolo di «potere forte» par exellence
                che le viene frequentemente attribuito. Tutte e tre le disposizioni
                contenute nel d.l. 223/2006, infatti, non vengono ritirate, ma piuttosto sono
                integrate da due ulteriori modifiche dello status quo, le quali
                vanno entrambe nella direzione di una maggiore trasparenza nel rapporto tra imprese
                assicuratrici, intermediari assicurativi e cittadini consumatori: da un lato, il
                comma 3-bis dell’art. 8 disciplina l’obbligo di informazione preventiva al
                consumatore circa le provvigioni di cui gode l’intermediario; dall’altro lato, lo
                stesso comma impone la massima chiarezza informativa circa il premio di tariffa e lo
                sconto complessivamente riconosciuto al sottoscrittore del contratto. Non sono
                cambiamenti paragonabili a quelli già proposti all’interno del decreto legge, ma
                rappresentano certamente ulteriori trasformazioni poco o punto
                apprezzate dall’associazione di categoria. Anche in questo caso, dunque, lo schema
                interpretativo proposto nel secondo capitolo pare fornire una chiave di lettura
                plausibile per l’analisi delle dinamiche andatesi sviluppando. 
TAB.
                        5.8. Confronto tra d.l. 223/2006 e l. 248/2006
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	8,
                                    
c. 3-bis
	Preventiva
                                    informazione al consumatore circa le provvigioni
                                    dell’intermediario
	0,44
	0,33
	0,5

	8,
                                    
c. 3-bis
	Nei preventivi
                                    e nelle polizze, obbligo di informazione su premio di tariffa,
                                    provvigione dell’intermediario e sconto complessivamente
                                    riconosciuto al sottoscrittore del contratto
	0,44
	0,33
	0,58

	a) Numero di nuove
                            issues: 2 
b) Grado medio di salienza nuove
                                issues: 0,44 
c) Grado medio di complessità nuove
                                issues: 0,33 
d) Grado medio di innovazione nuove
                                issues: 0,54 
e) Ulteriore modifica dello status
                                quo (estensione*innovazione): 1,08 
f) Esito complessivo del processo decisionale:
                            modifica dello status quo pari a 3,40 
g) Mantenimento del progetto governativo
                            originario: 2,32/2,32 x 100 = 100% 
h) Influenza esercitata dall’Ania:
                            0%




Riassumendo sul punto: da un
                punto di vista prettamente qualitativo, i contenuti del d.l.
                223/2006, prima, e della legge di conversione n. 248/2006, poi, vanno tutti nella
                direzione di una maggiore apertura del mercato assicurativo italiano. Tale posizione
                è sostenibile soprattutto in ragione della liberalizzazione dei prezzi relativi alla
                Rc auto e – in misura minore – dell’incrementata trasparenza informativa richiesta
                alle compagnie assicuratrici al momento della sottoscrizione di una qualsiasi
                polizza. Se, invece, si assume una prospettiva maggiormente
                    quantitativa, si apprezza come le misure approvate, per
                quanto particolarmente innovative a livello di decreto (molto meno per quel che
                concerne le modifiche parlamentari), siano relativamente poche e, soprattutto,
                determinanti un esito complessivo del processo decisionale certamente non
                    rivoluzionario[17]. Va però infine riaffermato un punto fondamentale: in qualunque modo
                venga considerato tale esito decisionale, ciò che conta ai fini della mia analisi è
                che esso non è stato in alcun modo influenzato dall’Ania. 
In conclusione di questo
                paragrafo, vorrei quindi soffermarmi sulla fase di implementazione della legge n.
                248/2006, in quanto le strategie di boicottaggio della stessa
                messe in atto dall’Ania sono state diverse e portate avanti
                con grande determinazione. È soprattutto sulla supposta incompatibilità del
                provvedimento con la legislazione comunitaria che l’associazione delle compagnie
                assicuratrici italiane decise di insistere, prima presentando un gran numero di
                pareri pro veritate al ministro dello Sviluppo economico,
                Pierluigi Bersani, quindi investendo direttamente della questione la Commissione
                Europea. Nel febbraio 2008 il ricorso dell’Ania venne respinto, ma nel frattempo la
                stessa associazione aveva invitato i propri associati ad interpretare piuttosto
                liberamente le norme contenute nel provvedimento, sia in relazione alla
                liberalizzazione dei prezzi[18], sia in riferimento alla possibilità, per gli agenti assicurativi, di
                assumere più mandati[19]. 
Anche per ciò che concerne
                l’Ania, dunque, così come già sottolineato a proposito dell’Abi, gli esiti negativi
                a livello di fase decisionale vengono parzialmente compensati da una forte attività
                di boicottaggio a livello di implementazione. Tuttavia, tale
                attività ha consentito il raggiungimento di obiettivi soltanto temporanei.
            

3.2.
                Dal d.l. 7/2007 alla legge n. 40/2007: la «seconda lenzuolata Bersani» 



Per quanto riguarda il settore
                assicurativo – come d’altronde si è già visto a proposito di quello del credito – è
                opinione abbastanza diffusa che le misure di liberalizzazione più incisive emanate
                dal secondo governo Prodi siano contenute nel d.l. 7/2007. Si veda dunque la tabella
                5.9, la quale elenca tutte le issues nelle quali l’articolo del
                decreto legge che disciplina il settore assicurativo è scomponibile. 
Come ci si attendeva, il d.l.
                7/2007 appare effettivamente più ricco di novità rispetto al d.l. 223/2006, sia da
                un punto di vista qualitativo che da una prospettiva maggiormente quantitativa.
                Qualitativamente, tre delle sei misure in esso contenute appaiono estremamente
                innovative: l’art. 5, infatti, dispone sia l’estensione
                delle misure contenute nella prima lenzuolata di
                liberalizzazioni all’intero ramo danni, sia il divieto di assegnazione di una classe
                di merito più sfavorevole rispetto a quella risultante dall’ultimo attestato di
                rischio conseguito al momento della stipula del nuovo contratto, sia la possibilità,
                per il cittadino consumatore, di recedere dal contratto assicurativo pluriennale
                ogni anno, con il semplice preavviso di 60 giorni. Tali
                disposizioni rappresentano una vera e propria rivoluzione nel
                settore delle assicurazioni: in precedenza, infatti, poteva accadere che, al momento
                della sottoscrizione di un nuovo contratto, la classe di merito mutasse in negativo.
                Allo stesso modo, la recessione da una polizza pluriennale era possibile soltanto se
                subordinata al pagamento di sanzioni e penali non trascurabili [Cambini et
                    al. 2007]. In aggiunta a ciò, lo stesso art. 5 vincola la variazione
                della classe di merito all’effettiva responsabilità del sinistro, impone la massima
                celerità per quanto concerne le informazioni relative all’eventuale peggioramento
                della stessa classe di merito e dispone l’istituzione, presso il ministero dello
                Sviluppo economico, di un meccanismo di comparazione tariffaria tra tutte le
                compagnie di assicurazioni. Tutte queste misure, anche se con gradi diversi di
                significatività, impattano sullo status quo di policy
                per modificarlo in senso molto più concorrenziale. 
TAB.
                        5.9. Il d.l. 7/2007: articoli specifici, numero e tipo di issues,
                    salienza, complessità e innovazione
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	5,
                                    
c. 1
	Le norme
                                    contenute nella prima lenzuolata di
                                    liberalizzazioni si considerano estese a tutto il ramo
                                    danni
	0,44
	0,22
	0,83

	5,
                                    
c. 2
	Divieto di
                                    assegnazione di una classe di merito più sfavorevole rispetto a
                                    quella risultante dall’ultimo attestato di rischio conseguito al
                                    momento della stipula di un nuovo contratto
	0,89
	0,11
	0,91

	5,
                                    
c. 2
	Variazione
                                    della classe di merito solo in seguito dell’accertamento
                                    dell’effettiva responsabilità del sinistro
	0,33
	0,44
	0,50

	5,
                                    
c. 2
	È fatto obbligo alle imprese
                                    di assicurazione di comunicare tempestivamente al contraente le
                                    variazioni peggiorative apportate alla classe di
                                    merito
	0,44
	0
	0,42

	5,
                                    
c. 3
	Realizzazione,
                                    da parte del ministero dello Sviluppo economico, di un servizio
                                    informativo di comparazione tra le tariffe delle differenti
                                    compagnie assicurative
	0,33
	0,58
	0,67

	5,
                                    
c. 5
	Recessione dal
                                    contratto pluriennale ogni anno con preavviso di 60
                                    giorni
	0,89
	0,11
	1

	a) Ampiezza: numero di
                                issues: 6 
b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,55 
c) Grado medio di complessità
                                issues: 0,24 
d) Grado medio di innovazione
                                issues: 0,72 
e) Modifica dello status
                                quo (ampiezza x innovazione): 4,33




Da un punto di vista
                quantitativo, invece, l’entità della modifica dello status quo
                individuata dal d.l. 7/2007 viene correttamente ipotizzata, dagli esperti
                contattati, superiore a quella che contraddistingueva il d.l. 223/2006[20]; gli stessi esperti, altrettanto plausibilmente, considerano le prime
                tre misure ricordate (l’ampliamento delle misure contenute nella legge n. 248/2006
                all’intero ramo danni, il divieto di modifica della classe di merito in sede di
                sottoscrizione di un nuovo contratto e la possibilità di recedere da un contratto
                pluriennale ogni anno) assai più significative delle altre (la modifica della classe
                di merito subordinata all’effettivo accertamento della responsabilità del sinistro,
                la celerità nelle comunicazioni compagnia-contraente e l’istituzione di un
                meccanismo comparativo relativamente alle tariffe delle diverse compagnie), le quali
                non appaiono comunque del tutto irrilevanti. Anche quantitativamente, dunque, il
                decreto licenziato dal governo appare piuttosto innovativo, e non sorprende affatto
                che l’Ania vi abbia reagito con estrema determinazione [Lirosi e Cinotti 2009], sia
                durante il processo di conversione che successivamente a questo. Per apprezzare a
                quali risultati legislativi è giunta l’opera di lobbying
                portata avanti dall’associazione delle assicurazioni – in un contesto
                probabilmente infelice (alta salienza e bassa complessità delle
                questioni di policy in discussione)
                per lo sfruttamento delle risorse organizzative dalla stessa detenute in maggior
                misura (rappresentatività ed expertise) – si deve dunque
                confrontare il contenuto del suddetto d.l. 7/2007 con la rispettiva legge di
                conversione (l. 40/2007). Le differenze tra tali due provvedimenti sono riassunte
                nella tabella 5.10. 
La tabella 5.10 presenta un
                quadro similare a quanto abbiamo potuto apprezzare a proposito del processo di
                    policy-making che ha visto la conversione del d.l. 223/2006
                nella legge n. 248/2006: anche in questa occasione, come in precedenza, l’Ania non
                sembra aver esercitato alcuna influenza sull’esito decisionale. Tuttavia, in questo
                secondo caso l’associazione delle assicurazioni è per lo meno riuscita ad ottenere
                alcuni successi parziali: innanzitutto, delle quattro
                modifiche apportate al provvedimento governativo, due vanno nella direzione di
                un’ulteriore modifica dello status quo, ma altrettante possono
                invece essere lette come un arretramento rispetto a quanto prospettato in
                precedenza. Nel dettaglio, è vero che la specificazione relativa all’adeguamento
                delle clausole contrattuali legate alla portabilità della classe di rischio[21] e, soprattutto, il mantenimento della stessa se il nuovo contraente fa
                comunque parte del nucleo familiare, rappresentano disposizioni che l’Ania ha
                subito, non condividendole; tuttavia, la limitazione a cinque anni della validità
                dell’ultimo attestato di rischio[22] e – ancora di più – il fatto che la possibilità di recedere dal
                contratto pluriennale venga prevista soltanto se questo è in vigore da più di tre
                anni, sono certamente due modifiche che vanno nella direzione opposta al superamento
                dello status quo di policy precedentemente
                vigente, e dunque non possono che essere annoverate tra le misure compensative che
                l’Ania è stata in grado di far approvare grazie alla propria azione di
                    lobbying reattivo. 
TAB.
                        5.10. Confronto tra d.l. 7/2007 e l. 40/2007
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	5,
                                    
c. 1
	Validità
                                    dell’ultimo attestato di rischio pari a 5 anni, in caso di
                                    cessazione o sospensione del contratto di
                                    assicurazione
	0,44
	0,22
	–0,33

	5,
                                    
c. 2
	Mantenimento
                                    della classe di rischio del veicolo se il contraente cambia, ma
                                    all’interno dello stabile nucleo familiare
	0,89
	0,33
	0,91

	5,
                                    
c. 4
	Facoltà di
                                    recesso ogni anno da contratti pluriennali stipulati
                                    precedentemente l’entrata in vigore del decreto, solo per i
                                    contratti in vigore da più di 3 anni
	0,44
	0,33
	–0,58

	5,
                                    
c. 5
	Adeguamento
                                    delle clausole contrattuali legate alla portabilità della classe
                                    di merito entro 180 giorni
	0,44
	0,11
	0,58

	a) Ampiezza modifiche: numero di
                                nuove issues: 4 
b) Grado medio di salienza nuove
                                issues: 0,55 
c) Grado medio di complessità nuove
                                issues: 0,25 
d) Grado medio di innovazione nuove
                                issues: 0,15 
e) Ulteriore modifica dello status
                                quo: 0,58 
f) Esito complessivo del processo decisionale:
                            modifica complessiva dello status quo: 4,91 
g) Mantenimento del progetto governativo
                            originario: 4,33/4,33 x 100 = 100% 
h) Influenza esercitata dall’Ania:
                            0%




Se si abbandona la prospettiva
                puramente qualitativa, per proporre invece considerazioni maggiormente quantitative,
                la differenza tra modifiche anti status quo e pro
                    status quo ci consegna comunque un risultato negativo per il gruppo
                di interesse analizzato. In altre parole, come d’altronde già brevemente accennato,
                sembra dunque che l’Ania non sia stata in grado di influire attivamente sull’esito
                legislativo. In secondo luogo, e conseguentemente a quanto testé evidenziato, le
                dinamiche che hanno caratterizzato il processo di conversione del d.l. 7/2007 nella
                legge n. 40/2007 appaiono assimilabili a quelle proprie della conversione del d.l.
                223/2006 nella legge n. 248/2006, sia rispetto alle caratteristiche delle questioni
                di policy «sul tappeto» – altamente salienti e scarsamente
                tecniche – sia in riferimento agli esiti di policy, i quali
                hanno rappresentato modifiche dello status quo per nulla
                apprezzate dall’associazione delle assicurazioni italiane. 
Tuttavia, proprio il fatto che,
                in sede legislativa, l’Ania sia riuscita – in qualche modo – a limitare i
                    danni, è probabilmente la ragione per la
                quale, durante la fase di implementazione delle norme approvate, le strategie di
                    boicottaggio siano state relativamente contenute, per
                quanto non del tutto assenti [Lirosi e Cinotti 2009]. Sembrerebbe dunque che, per lo
                meno nel caso specifico, vi sia stata una sorta di proporzionalità inversa tra
                quanto ottenuto allo stadio decisionale e il livello di mobilitazione nel momento
                dell’implementazione; per quanto tale relazione possa sembrare plausibile, tuttavia,
                non è ovviamente da un solo caso che si può trarre una qualche generalizzazione.
            

3.3.
                Dal d.l. 1/2012 alla legge n. 27/2012: le liberalizzazioni del governo tecnico 



Come già sottolineato in
                precedenza, uno dei primi provvedimenti licenziati dal governo «tecnico» presieduto
                dal professor Mario Monti, insediatosi in seguito alle dimissioni rassegnate
                dall’onorevole Silvio Berlusconi il 12 novembre 2011, è stato proprio il cosiddetto
                decreto «Cresci Italia» (d.l. 1/2012), all’interno del quale l’intero Titolo I,
                recante denominazione «Concorrenza», si poneva l’obiettivo di liberalizzare un ampio
                numero di settori economico-produttivi, tra i quali anche quello assicurativo. Sul
                punto, si osservi la tabella 5.11. 
Tanto il governo Monti era
                apparso timido nei confronti degli istituti di credito, quanto
                invece non ha avuto particolari remore a proporre una serie di misure piuttosto
                significative riguardo al settore assicurativo. Nello specifico: l’art. 29 dispone –
                nell’ambito del sistema risarcitorio diretto previsto per i sinistri stradali – che
                i criteri per calcolare la misura delle compensazioni tra compagnie assicurative
                siano definiti tenendo conto dell’esigenza di incentivare i controlli dei costi dei
                rimborsi e l’individuazione delle frodi; in aggiunta, viene introdotta la
                possibilità, per le compagnie assicurative, di offrire il risarcimento in forma
                specifica in luogo del risarcimento per equivalente[23]. 
In secondo luogo, l’art. 30
                introduce l’obbligo per le imprese di assicurazione, in riferimento alla
                responsabilità civile sugli autoveicoli, di trasmettere
                annualmente all’Isvap una relazione contenente dettagliate informazioni – indicate
                dalla norma – connesse alle frodi nel settore dei sinistri; a ciò connesso, le
                sanzioni previste per le compagnie inadempienti possono raggiungere i 50.000 euro. 
TAB.
                        5.11. Il d.l. 1/2012: articoli specifici, numero e tipo di
                    issues, salienza, complessità e innovazione
	Articolo 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	29, comma
                                    1
	Incentivazione
                                    dei controlli dei costi dei rimborsi e dell’individuazione delle
                                    frodi
	0,33
	0,44
	0,58

	29, comma
                                    2
	Possibilità,
                                    per le compagnie assicurative, di offrire il risarcimento in
                                    forma specifica in luogo del risarcimento per
                                    equivalente
	0,33
	0,33
	0,42

	30
	Obbligo per le
                                    compagnie assicurative di presentare una relazione annuale
                                    all’Isvap sull’attività di contrasto effettuata dalle stesse
                                    contro le frodi assicurative (sanzioni fino a 50.000 euro per le
                                    compagnie inadempienti)
	0,22
	0,11
	0,75

	31
	Progressiva
                                    dematerializzazione (inizio entro 6 mesi, fine entro 2 anni) dei
                                    contrassegni assicurativi
	0,33
	0,56
	0,42

	32, comma
                                    1
	Riduzione del
                                    costo delle tariffe per gli automobilisti che installano, a
                                    spese delle compagnie assicurative, meccanismi elettronici che
                                    registrano l’attività del veicolo; per gli automobilisti che si
                                    prestano all’ispezione preventiva del veicolo da
                                    assicurare
	0,56
	0,56
	0,83

	32, comma
                                    3
	Entro 60
                                    giorni dalla ricezione della documentazione, l’assicurazione
                                    formula al danneggiato congrua e motivata offerta per il
                                    risarcimento, ovvero comunica specificatamente i motivi per i
                                    quali non ritiene di fare un’offerta (tale termine si abbassa a
                                    30 giorni nel caso in cui il modulo di denuncia sia stato
                                    firmato dai conducenti coinvolti nel sinistro)
	0,67
	0,22
	0,58

	33
	Aggravamento
                                    della pena nei confronti di chi commette reati di falso
                                    finalizzati a conseguire vantaggi derivanti da contratti di
                                    assicurazione, ovvero a chi, allo stesso scopo, cagiona danni o
                                    aggrava le conseguenze di lesioni personali causate da
                                    infortuni, ovvero denuncia un sinistro non
                                accaduto
	0,44
	0,11
	0,50

	34
	Obbligo per
                                    gli intermediari assicurativi di fornire al cliente il confronto
                                    delle tariffe Rc auto di tre diverse compagnie (sanzioni
                                    comprese tra 50 e 100 mila euro per gli
                                inadempienti)
	0,78
	0
	0,91

	a) Numero di issues:
                                8; b) Grado medio di salienza
                                issues: 0,46; c) Grado medio di
                                complessità issues: 0,29;
                                d) Grado medio di innovazione
                            issues: 0,63; e)Modifica dello
                                status quo (estensione x innovazione):
                            4,99.




In terzo luogo, l’art. 31
                dispone la progressiva dematerializzazione dei contrassegni e la sostituzione o
                integrazione degli stessi con sistemi elettronici o telematici, anche in
                collegamento con banche dati, prevedendo altresì l’utilizzo, ai fini dei relativi
                controlli, dei dispositivi o mezzi tecnici di controllo e rilevamento a distanza
                delle violazioni delle norme del codice della strada. 
In quarto luogo, il complesso
                delle disposizioni recate dall’art. 32 tende a rendere più rigido il sistema di
                accertamento e liquidazione dei danni derivanti dalla circolazione dei veicoli,
                nella prospettiva, altresì, di potenziare il sistema dei controlli antifrode e di
                ridurre, in generale, l’entità della spesa nel relativo settore: su queste basi, si
                prevede che le imprese di assicurazione possano richiedere, prima della stipula del
                contratto, l’ispezione del veicolo ai soggetti che presentano proposte per
                l’assicurazione obbligatoria. Qualora si proceda all’ispezione, la tariffa è
                ridotta. È prevista inoltre la possibilità di installare una scatola nera che
                registri l’attività del veicolo, con oneri a carico della compagnia e conseguente
                riduzione della tariffa. È consentito, infine, all’impresa assicuratrice di non
                procedere all’offerta di risarcimento qualora emergano dalla banca dati
                    sinistri almeno due parametri di significatività, individuati
                dall’Isvap (ora Ivass), con riferimento ai soggetti o ai veicoli, indicativi di
                possibili fenomeni fraudolenti. 
In quinto luogo, l’art. 33
                interviene sulla materia delle false certificazioni relative agli stati di
                invalidità conseguenti ad incidenti stradali da cui derivi l’obbligo del
                risarcimento del danno a carico delle società assicuratrici, disponendo che agli
                esercenti una professione sanitaria, i quali accertino falsamente un’invalidità, si
                applichino sanzioni disciplinari incrementate. In aggiunta, il comma 2 aggrava la
                pena nei confronti di chi commette reati di falso finalizzati a conseguire vantaggi
                derivanti da contratti di assicurazione, ovvero a chi, allo stesso scopo, cagiona
                danni o aggrava le conseguenze di lesioni personali prodotte da infortuni, ovvero
                denuncia un sinistro non accaduto.
            
Infine, l’art. 34 impone agli
                intermediari di informare il cliente sulle tariffe e le condizioni contrattuali
                proposte da almeno tre diverse compagnie assicurative non appartenenti al proprio
                gruppo; in caso di inosservanza del suddetto obbligo è disposta la nullità del
                contratto e l’irrogazione di sanzioni, in una misura non inferiore a 50.000 euro e
                non superiore a 100.000 euro. 
Appare piuttosto evidente come
                l’insieme delle disposizioni testé elencate miri a ridurre il premio assicurativo
                per la responsabilità civile obbligatoria, sia attraverso un più efficiente
                contrasto alle frodi assicurative (artt. 29-33) – nell’ottica di diminuire così i
                costi sostenuti dalle compagnie assicuratrici – sia mediante una più trasparente
                comparazione tra le tariffe proposte dalle differenti imprese (art. 34). In altre
                parole, da un punto di vista qualitativo, il d.l. 1/2012 appare essere il
                provvedimento più impattante, dei tre qui analizzati, rispetto
                al precedente status quo caratterizzante il settore
                assicurativo. 
Per confermare (o smentire)
                tale impressione, è necessario valutare il sopraccitato decreto anche da un punto di
                vista maggiormente quantitativo. In questo senso, concentrerò la mia attenzione
                sulle valutazioni espresse dagli esperti contattati e sull’esito complessivo, nei
                termini della modifica dello status quo di policy
                precedentemente vigente, dell’intero processo decisionale in analisi. Da
                questo punto di vista, le osservazioni sono due: prima di tutto, le modifiche
                ipotizzate sono più numerose che nel d.l. 223/2006 o nel d.l. 7/2007[24]. Secondariamente, e in conseguenza di quanto appena ricordato, l’entità
                complessiva della modifica dello status quo individuata dal
                decreto in analisi è superiore rispetto a quanto caratterizzava i due processi
                decisionali precedentemente analizzati[25]. Infine, volgendo lo sguardo a quanto le misure contenute nel decreto
                vengono valutate salienti e complesse, si può osservare come – nel confronto con i
                due precedenti decreti – l’attenzione che esse stesse hanno suscitato presso
                l’opinione pubblica viene valutata come leggermente inferiore, a fronte di una
                complessità invece crescente. Di conseguenza, per quanto il
                livello medio di salienza risulti ancora superiore al livello medio di complessità,
                ci si potrebbe aspettare che l’Ania non abbia visto peggiorare eccessivamente la
                propria posizione nel corso del processo decisionale. Si veda ora la tabella 5.12,
                la quale riporta le modifiche intercorse in sede di conversione del decreto legge. 
Dall’osservazione della
                tabella 5.12 si possono far discendere un buon numero di implicazioni piuttosto
                interessanti: in primo luogo, come già notato nell’analisi che riguardava l’Abi,
                anche per ciò che concerne l’Ania, è proprio nella conversione del d.l. 1/2012 nella
                legge n. 27/2012 che il parlamento ha maggiormente inciso circa il contenuto
                normativo del provvedimento. Tra commissione ed aula, infatti, le modifiche
                all’originario progetto governativo sono state ben cinque, ed hanno interessato tre
                dei sei articoli che il decreto legge dedicava al settore assicurativo. Come già
                detto in precedenza, tale dinamica appare del tutto intuitiva, non necessitando
                dunque di ulteriori spiegazioni. 
In secondo luogo, si deve
                rilevare come tali modifiche non vadano tutte nella medesima direzione: da un lato,
                l’associazione delle assicurazioni è certamente soddisfatta del fatto che le
                sanzioni previste dall’art. 34 in relazione alla mancata trasparenza in materia di
                comparazione tra condizioni contrattuali proposte da differenti compagnie, calino in
                misura molto netta; dall’altro lato, però, sia la precisazione in merito alle
                sanzioni erogate a chi non invia la relazione sul contrasto alle frodi[26], sia la riduzione significativa del costo della
                tariffa per gli automobilisti che installano meccanismi elettronici, sia il
                chiarimento che il risarcimento del danno derivante da furto o incendio vada
                corrisposto indipendentemente dalla richiesta del rilascio del certificato di chiusa
                inchiesta, sono modifiche che ampliano, invece che ridurre, l’entità complessiva
                della modifica dello status quo di policy
                con cui l’Ania è costretta a confrontarsi. 
Un’ultima considerazione,
                prettamente quantitativa, ha a che fare proprio con l’esito del processo
                decisionale, in termini di distanza rispetto alla configurazione di policy
                precedentemente vigente: la legge n. 27/2012, da questo punto di vista,
                introdurrebbe tali e tante novità da risultare estremamente più
                innovativa sia della legge n. 248/2006, sia della legge n.
                40/2007. L’evidenza empirica sembrerebbe incontrovertibile: a fronte di cambiamenti
                di policy quantificati in 3,40 (l. 248/2006) e 4,91 (l.
                40/2007), la legge approvata dalla «strana maggioranza» del 2012 (Pdl-Pd-Terzo Polo)
                evidenzia infatti una riforma dello status quo pari a 6,24. 
TAB.
                        5.12. Confronto tra d.l. 1/2012 e l. 27/2012
	Art. 	Issue 	Salienza 	Complessità 	Innovazione 
	30
	Sanzione per
                                    chi non invia la relazione sul contrasto alle frodi assicurative
                                    tra 10 e 50 mila euro
	0,56
	0
	0,58

	32
	Riduzione
                                        significativa del costo della tariffa
                                    per gli automobilisti che installano meccanismi
                                    elettronici
	0,67
	0,11
	0,50

	34
	L’Isvap
                                    predispone, con cadenza semestrale, una apposita relazione
                                    sull’efficacia delle predisposizioni contenute nel decreto,
                                    consultabile per via telematica
	0,33
	0,33
	0,25

	34-bis
	Sanzioni
                                    ridotte per gli intermediari: tra 1.000 e 10.000
                                euro
	0,44
	0
	-0,75

	34-ter
	Risarcimento
                                    del danno derivante da furto o incendio indipendentemente dalla
                                    richiesta del rilascio del certificato di chiusa
                                    inchiesta
	0,56
	0,33
	0,67

	a) Numero di nuove
                            issues: 5 
b) Grado medio di salienza nuove
                                issues: 0,51 
c) Grado medio di complessità nuove
                                issues: 0,15 
d) Grado medio di innovazione nuove
                                issues: 0,25 
e) Ulteriore modifica dello status
                                quo (estensione x innovazione): 1,25 
f) Esito complessivo del processo decisionale:
                            modifica dello status quo pari a 6,24 
g) Mantenimento del progetto governativo
                            originario: 4,99/4,99 x 100 = 100% 
h) Influenza esercitata dall’Ania:
                            0%




Tuttavia, proprio sull’entità
                della modifica dello status quo di policy
                concernente questo terzo processo decisionale consiglio una certa
                cautela. È certamente vero che il numero delle issues incluse
                nel d.l. 1/2012 e poi nella legge n. 27/2012 è superiore a quello proprio dei
                provvedimenti legislativi precedentemente analizzati; allo stesso tempo, però, una
                più attenta analisi qualitativa del contenuto
                    delle issues specifiche non sembra condurre ad affermazioni
                altrettanto nette: nessun esperto del settore assicurativo, infatti, potrebbe mai
                affermare che la liberalizzazione dei prezzi delle Rc auto e l’abolizione
                dell’agente mono-mandatario (l. 248/2006) o – soprattutto – l’estensione delle
                misure contenute nella prima lenzuolata di liberalizzazioni
                all’intero ramo danni e le facilitazioni nell’assegnazione della classe di rischio
                più conveniente per il cittadino consumatore (l. 40/2007) siano state novità di
                impatto trascurabile per il mercato assicurativo [Buzzacchi e Siri 2009]. 


4.
            Similitudini e differenze tra i due attori associativi 



Negli ultimi anni lo studio dei
            gruppi di interesse, sia in Italia che nella letteratura internazionale, è tornato ad
            essere ambito di ricerca piuttosto frequentato [Hojnacki et al.
            2012; Baugartner e Bunea 2014]. Tra i lavori che hanno dato nuova linfa
            all’analisi politologica sui gruppi, in questo capitolo ho voluto prendere spunto da
            quelli che si sono interrogati sulla possibilità di rilevare empiricamente l’influenza
            da questi stessi esercitata all’interno del processo di
                policy-making. Nell’ottica di dare un contributo allo sviluppo
            del tema, ho quindi deciso di analizzare i due attori associativi protagonisti di questo
            mio lavoro – l’Associazione Bancaria Italiana (Abi) e l’Associazione Nazionale fra le
            Imprese Assicuratrici (Ania) – in relazione ai processi decisionali che hanno visto la
            conversione del d.l. 223/2006 nella legge n. 248/2006, del d.l. 7/2007 nella legge n.
            40/2007 e del d.l. 1/2012 nella legge n. 27/2012. 
L’analisi empirica qui svolta
            permette di trarre alcune preliminari conclusioni: in primo luogo, sembra che Abi e Ana
            siano attori decisionali molto meno influenti di quanto non sia comunemente ipotizzato.
            In riferimento a ciascuno dei tre processi decisionali analizzati, infatti, non è
            possibile ravvisare alcuna influenza – intesa, lo ricordo una volta di più, come
                confronto – esercitata dai due attori associativi oggetto del
            mio studio. Le ragioni di tale dinamica hanno plausibilmente a che fare con
            l’interrelazione tra l’alto grado di salienza politica e il basso livello di complessità
            tecnica delle misure contenute nei tre decreti, da un lato, e la natura delle risorse
            detenute dai gruppi di interesse qui analizzati, dall’altro.
            Per quanto – giova ricordarlo – quella qui proposta non sia l’unica chiave di lettura
            possibile per spiegare coerentemente gli outputs di
                policy prodottisi, pare proprio che – in riferimento
                a issues intorno alle quali l’attenzione dell’opinione pubblica
            è forte, o circa le quali non è necessario un particolare livello di
                expertise – le risorse spendibili da Abi e Ania non risultino
            appropriate al contesto, e dunque si rivelino poco funzionali allo scopo di influire
            sull’esito decisionale. 
Che l’Abi e l’Ania siano risultati
            poco o punto influenti in relazione ai tre processi decisionali qui analizzati,
            tuttavia, non significa affatto che siano attori del tutto
            ininfluenti nel policy-making nazionale. Tale
            specificazione risulta indispensabile in quanto quella qui misurata
            è unicamente l’influenza reattiva, e non pro-attiva, degli interessi
            organizzati, per di più in relazione a soli tre casi specifici, l’analisi dei quali non
            consente dunque alcuna generalizzazione statisticamente significativa. È vero che le
            liberalizzazioni sono probabilmente le politiche regolative più appropriate per
            approcciare l’analisi dell’attività di lobbying reattivo dei gruppi
            di interesse; tuttavia, sono anche provvedimenti – il più delle volte – ad alta salienza
            politica, rappresentando dunque uno dei «campi di battaglia» meno congeniali per i
            gruppi di interesse economici [Gormley 1985; Kollman 1998; Smith 2000; Culpepper 2010],
            quali indubitabilmente sono l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici e
            l’Associazione Bancaria Italiana. In aggiunta, è difficile negare come molta parte del
            ruolo giocato da tali gruppi all’interno del processo di
                policy-making, piuttosto che in reazione a tali misure, abbia a
            che fare con la richiesta di politiche micro-settoriali spesso «mimetizzate» all’interno
            di provvedimenti estremamente generali e/o scarsamente noti presso l’opinione pubblica[27]. 
Al netto di quanto sostenuto sin
            qui, il processo decisionale che ha condotto alla conversione del d.l. 1/2012 nella
            legge n. 27/2012 consente ulteriori interessanti considerazioni, principalmente in
            relazione alla eventuale differenza di innovazione prodotta da governi partitici e
            governi apartitici, nonché alla capacità di questi ultimi di
            raggiungere i propri obiettivi di policy in un regime parlamentare. 
Per quel che riguarda il primo
            aspetto – l’entità della modifica dello status quo – sia il decreto
            «Cresci Italia» che la relativa legge di conversione sono quantitativamente, ma non
            qualitativamente, superiori: in altri termini, le issues nelle
            quali tali dispositivi normativi sono scomponibili risultano piuttosto numerose, ma il
            loro grado medio di innovazione non è affatto distinguibile da quello degli altri
            provvedimenti legislativi qui analizzati, anzi appare lievemente inferiore. E questo sia
            per quel che riguarda l’Abi che per ciò che concerne l’Ania. Da un lato, quindi,
            sembrerebbe che la situazione economico-finanziaria italiana, estremamente difficile
            all’inizio del 2012, abbia costretto l’esecutivo ad affrontare molte partite
            contemporaneamente, anche se in maniera piuttosto disorganica [Mattina 2013]; dall’altro
            lato, il modo in cui tali questioni sono state trattate non mostra alcun
                plusvalore tecnico, relativamente al grado di innovazione delle
            misure presentate, rispetto ad un esecutivo partitico. 
Per quanto concerne, invece, il
            secondo punto precedentemente accennato – la capacità dei governi apartitici (o
                tecnici), nella loro necessità di vedersi approvare i
            provvedimenti da un parlamento composto da partiti politici, di raggiungere i propri
            obiettivi di policy – l’analisi empirica ha chiaramente evidenziato
            come proprio il processo di conversione del d.l. 1/2012 nella legge n. 27/2012 sia
            quello che ha mostrato le maggiori differenze tra inizio e fine dell’iter parlamentare.
            Come era lecito attendersi, dunque, i partiti in parlamento non si sono lasciati
            sfuggire l’opportunità di emendare largamente il progetto originario di un esecutivo al
            quale non si sentivano particolarmente affini.﻿



[1]  Sistemi istituzionali di tipo maggiormente
                    policentrico favoriscono – comparativamente parlando – un più agevole accesso ad
                    un più ampio numero di gruppi di quanto non accada in sistemi istituzionali
                    maggiormente centralizzati.

[2]  Nel dettaglio, tale approccio è stato
                    utilizzato in riferimento alle agenzie regolative negli Stati Uniti [Yackee
                    2004; Yackee e Yackee 2006], al parlamento americano [Mahoney 2007; Baumgartner
                        et al. 2009], a quello britannico [Bernhagen 2012],
                    alle istituzioni comunitarie [Mahoney 2007; Klüver 2013].

[3]  Secondo uno studio relativamente
                        recente di Capgemini, infatti, il prezzo medio di una serie di servizi
                        bancari fondamentali (quali assegni e pagamenti, gestione del conto,
                        anticipi e scoperti e gestione degli errori) praticato dalle banche
                        italiane, risulta(va) essere il più alto in un campione di 73 banche in 11
                        paesi occidentali: 206 euro, contro una media nei paesi del campione di 109
                        euro [Cespa 2007].

[4]  In altri termini, il provvedimento ha
                        ridotto il grado di dipendenza cliente-banca, promuovendo un aumento
                        dell’elasticità della domanda e favorendo, potenzialmente, un miglioramento
                        del grado di concorrenza [Cespa 2009].

[5]  Meno che per ciò che concerne la
                        soppressione delle spese di chiusura dei conti correnti bancari.

[6]  Ovvero l’obbligatorietà, da parte degli
                        istituti di credito, di notificare ai propri correntisti, con almeno 30
                        giorni di preavviso, una qualsiasi modifica delle condizioni
                        contrattuali.

[7]  La fiducia nell’esecutivo arrivò
                        infatti a superare il 63% tra i rispondenti al sondaggio
                        specifico.

[8]  Le ragioni di tale prolungata inazione
                        sono probabilmente diverse. Tra queste: il timore di compromettere il
                        rapporto con le corporazioni interessate; l’inizio di una competizione
                        intra-coalizionale circa chi potesse arrogarsi i meriti del provvedimento; i
                        crescenti condizionamenti ideologici della sinistra radicale [Lirosi e
                        Cinotti 2009].

[9]  Sei invece che tre.

[10]  4,24 invece che 2,66.

[11]  Ovvero, la possibilità di trasferimento
                        dello stesso mutuo immobiliare da un istituto di credito ad un
                        altro.

[12]  Nei termini qui specificati, infatti:
                        5,32 (l. 40/2007) > 3,49 (l. 248/2006).

[13]  Il Titolo I del suddetto decreto,
                        recante denominazione «Concorrenza», consta infatti di 40 articoli, laddove
                        sia il Titolo I del d.l. 223/2006 (recante denominazione «Misure urgenti per
                        lo sviluppo, la crescita e la promozione della concorrenza e della
                        competitività, per la tutela dei consumatori e per la liberalizzazione dei
                        settori produttivi») che l’intero d.l. 7/2007 (composto dal Capo I
                        denominato «Misure urgenti per la tutela dei consumatori» e il Capo II
                        denominato «Misure urgenti per lo sviluppo imprenditoriale e la promozione
                        della concorrenza») erano composti da soli 15
                        articoli.

[14]  Livello medio di innovazione che era
                        pari a 0,89 nel caso del d.l. 223/2006 e a 0,70 nel caso del d.l.
                        7/2007.

[15]  Per quanto quest’ultimo si dimostri
                        maggiore che in passato: 0,50 (d.l. 1/2012) > 0,44 (d.l. 7/2007) >
                        0,26 (d.l. 223/2006).

[16]  Fino al 1994, i prezzi delle Rc Auto
                        erano invece sottoposti ad un regime di prezzi amministrati.

[17]  La complessiva modifica dello
                            status quo, al termine del processo di
                            policy-making, è risultata infatti pari a
                        3,40.

[18]  Il continuo coordinamento tra le
                        differenti compagnie non ha consentito alcun abbassamento dei prezzi
                        [Buzzacchi e Siri 2009].

[19]  Le diverse compagnie sono infatti
                        riuscite a condizionare le scelte degli agenti attraverso politiche di
                            fidelizzazione che tradiscono lo spirito delle
                        norme contenute nella legge n. 248/2006 [Lirosi e Cinotti 2009].

[20]  Infatti: 4,33 (d.l. 7/2007) > 2,32
                        (d.l. 223/2006).

[21]  Entro 180 giorni.

[22]  In caso di cessazione o sospensione del
                        contratto di assicurazione.

[23]  In tal caso, se il risarcimento è
                        accompagnato da idonea garanzia sulle riparazioni – di validità non
                        inferiore ai due anni – il risarcimento per equivalente è ridotto del
                        30%.

[24]  A fronte delle otto issues
                        in cui è possibile scomporre gli articoli del d.l. 1/2012 che
                        hanno come oggetto il settore assicurativo, le issues
                        proprie del d.l. 223/2006 sono soltanto tre, mentre quelle
                        riferibili al d.l. 7/2007, sei.

[25]  Infatti: 4,99 (d.l. 1/2012) > 4,33
                        (d.l. 7/2007) > 2,32 (d.l. 223/2006).

[26]  Previste tra un minimo di 10.000 ed un
                        massimo di 50.000 euro.

[27]  Si pensi, ad esempio, agli emendamenti
                    particolaristici inseriti nelle leggi di stabilità approvate ogni anno dal
                    parlamento o al cosiddetto «decreto milleproroghe».



Conclusioni 



In Italia, dopo un lungo lasso di tempo
        in cui l’analisi dei gruppi di interesse è rimasta in secondo piano rispetto ad altri e più
        frequentati ambiti di ricerca, negli ultimi anni si sono moltiplicati gli studiosi che hanno
        ripreso a confrontarsi con questo affascinante oggetto d’indagine. Tuttavia, all’interno di
        tale rinnovato filone di studi, gli unici attori analizzati con dovizia di particolari sono
        stati i gruppi associativi più che le grandi imprese [Germano 2009] e, tra questi, quasi
        esclusivamente i sindacati confederali [Gasparini 1978; Boeri, Brugiavini e Calmfors 2002] e
        l’associazione degli imprenditori [Lanzalaco 1990; Morlino 1991; Mattina 1991; Martinelli
        1999]. Da questo punto di vista, credo debba destare un certo stupore il fatto che, ad oggi,
            nessuno studioso di scienza politica[1], abbia sentito la necessità di soffermare la propria attenzione su due tra gli
        attori socio-economici nazionali di maggiore rilevanza: l’associazione delle banche (Abi) e
        quella delle assicurazioni (Ania). Associazioni che, giornalisticamente, vengono sovente
        individuate quali «poteri forti» par excellence. 
Ciò che ho cercato di fare, con questo
        lavoro, è stato dunque provare a riempire questo (inspiegabile) vuoto, proponendo un’analisi
        empirica il più possibile rigorosa dei due attori associativi sopra menzionati. Gli
        obiettivi di tale analisi erano sostanzialmente tre, ed avevano a che fare con le due
        dimensioni che si ritengono classicamente fondamentali per lo studio di qualsiasi gruppo di
        interesse – la struttura organizzativa e le modalità di attivazione politica – e con la
        possibilità di rilevare empiricamente l’influenza esercitata da Abi e Ania all’interno del
        processo di policy-making. Prima del
        conclusivo paragrafo sulle direzioni di ricerca futura dischiuse da questo lavoro, i
        paragrafi che seguono proporranno un riepilogo dei più importanti risultati che, per
        ciascuno di tali obiettivi, sono emersi nel corso dell’analisi. 
1. Abi, Ania
            e l’idealtipo corporativo 



Come d’altronde più volte sostenuto
            in precedenza, prima ancora di essere un attore (più o meno) rilevante nel processo di
                policy-making, ogni gruppo di interesse è anche e soprattutto
            un’organizzazione complessa che deve dotarsi di una determinata struttura e di
            specifiche risorse [Zan 1992; Schmitter e Streeck 1999], incentivare l’adesione e la
            partecipazione della membership cui si riferisce [Olson 1965;
            Hirschman 1970], veicolare tale partecipazione in modo da darsi una leadership
            (più o meno) legittimata [Moe 1988; Crozier 2000; Thompson 2002]. Ecco perché
            – nel corso del primo capitolo – ho sostenuto che l’ambizioso obiettivo della
            classificazione dei gruppi di interesse andasse perseguito sulla base di criteri
            prettamente organizzativi. 
Su queste basi, e prendendo spunto
            dall’intuizione di Normann [1979] circa la business idea che ogni
            azienda (e, mutatis mutandis, ciascun gruppo di interesse) deve
            coltivare nell’ottica di rispondere al meglio alle sollecitazioni che provengono dal
            proprio segmento di mercato, ho individuato quattro tipi ideali di gruppo di interesse,
            ciascuno dei quali insiste su un determinato segmento della rappresentanza ed è
            caratterizzato da una determinata mission organizzativa prevalente:
            l’idealtipo corporativo (segmento della rappresentanza connotato da scarsa concorrenza e
            motivazioni all’adesione di carattere prevalentemente strumentale; mission
            organizzativa prevalente orientata alla protezione della comunità
            particolare), l’idealtipo identitario (segmento della rappresentanza connotato da scarsa
            concorrenza e motivazioni all’adesione di carattere prevalentemente
                espressivo; mission organizzativa prevalente orientata alla
            produzione di beni partecipativi); l’idealtipo movimentista (segmento della
            rappresentanza connotato da forte concorrenza e motivazioni all’adesione di carattere
            prevalentemente espressivo; mission organizzativa prevalente
            orientata alla promozione di beni collettivi ideologicamente connotati); l’idealtipo
            para-imprenditoriale (segmento della rappresentanza connotato
            da forte concorrenza e motivazioni all’adesione di carattere prevalentemente
                strumentale; mission organizzativa prevalente orientata
            all’erogazione di servizi individuali). 
Dacché è al primo di questi che si è
            ipotizzato Abi e Ania assomigliassero, ci si attendeva: a) che il
            segmento della rappresentanza – sia bancario, sia assicurativo – fosse connotato da
            scarsa concorrenza e motivazioni all’adesione principalmente strumentali;
                b) che la mission organizzativa prevalente di
            entrambe tali associazioni avesse in qualche modo a che fare con la protezione della
            rispettiva comunità particolare; c) che entrambe le strutture
            organizzative prevedessero una logica funzionale improntata alla specializzazione, una
            forma di aggregazione di tipo territoriale e la presenza di funzionari stipendiati
            all’interno dello staff; d) che le risorse organizzative principali
            di entrambi i gruppi fossero il grado di rappresentatività e la dotazione di
                expertise; e) che entrambi tali gruppi
            tendessero a «fare lobbying» soprattutto durante la fase di agenda
            e di implementazione e in autonomia piuttosto che in coalizione di interessi. 
In riferimento a ciascuna di queste
            dimensioni, cosa è possibile evincere dall’analisi empirica condotta? Si veda, sul
            punto, la tabella C.1. 
Innanzitutto, sia Abi che Ania
            operano all’interno di un settore della rappresentanza effettivamente connotato da
            adesione strumentale e da scarsa concorrenza tra gruppi di interesse in esso presenti.
            Più nel dettaglio, la stragrande maggioranza dei membri delle due associazioni qui
            analizzate basa la propria partecipazione alle stesse su considerazioni legate alla
            possibilità di ricevere adeguata rappresentanza presso le sedi decisionali, e – nello
            specifico – di ottenere, per il tramite di tale funzione di rappresentanza, misure di
                policy favorevoli (o, per lo meno, non sfavorevoli). In
            aggiunta, né l’Associazione Bancaria Italiana, né l’Associazione Nazionale fra le
            Imprese Assicuratrici devono temere la concorrenza di qualche altro gruppo di interesse
            che guardi alla loro membership di riferimento: all’Abi sono
            infatti associati la totalità degli istituti di credito e la maggior parte delle
            istituzioni finanziarie operanti in Italia, mentre l’Ania rappresenta il 70% delle
            compagnie assicurative italiane e l’85% della raccolta premi complessiva. 
Qualche problema in più sorge a
            proposito della mission organizzativa
            prevalente: se, da un lato, sia l’associazione delle banche, sia quella delle
            assicurazioni, tendono effettivamente a concentrarsi sulla funzione di rappresentanza –
            declinata in senso principalmente protettivo – in luogo di quella
            di erogazione dei servizi, è altrettanto vero che proprio quest’ultima riveste comunque
            un ruolo centrale nel quotidiano operare di entrambi i gruppi.
            Da questo punto di vista, dunque – in maniera e misura abbastanza similare tra loro –
            sia Abi che Ania appaiono posizionarsi quasi a metà strada tra l’idealtipo corporativo e
            quello para-imprenditoriale. La ragione di ciò sta probabilmente nella natura del
            settore di policy che entrambi i gruppi presidiano, caratterizzato
            da elementi di forte tecnicismo; tale tecnicismo – a sua volta – rende meno probabile
            che ciascun aderente possa fare a meno dell’expertise specifica
            detenuta dall’associazione cui è iscritto. 
TAB. C.1.
                Le dimensioni di analisi: Abi, Ania e l’idealtipo corporativo
	 	Idealtipo
                                 corporativo 	Abi  	Ania 
	Segmento
                            
della rappresentanza
	Monopolio / 
Strumentale
	Monopolio / 
Strumentale
	Monopolio / 
Strumentale

	Mission
                            
organizzativa
                            
prevalente
	Protezione 
comunità
                                
particolare
	Protezione 
comunità
                                
particolarea
	Protezione 
comunità
                                
particolarea

	Struttura
                            
organizzativa
	 	 	 
	Logica 
funzionale
	Specializzazione
	Specializzazione
	Specializzazione

	Articolazione
	Territoriale
	Territoriale
	Micro-settoriale

	Personale 
di
                            staff
	Funzionari 
stipendiati
	Funzionari 
stipendiati
	Funzionari 
stipendiati

	Risorse
                            
organizzative
	 	 	 
	Membership
	Contenuta
	Contenuta
	Contenuta

	Rappresentatività
	Elevata
	Elevata
	Elevata

	Expertise
	Elevata
	Elevata
	Elevata

	Risorse 
simboliche
	Contenute
	Contenute
	Contenute

	Fase del
                            
policy-making
	 	 	 
	Agenda
	+
	+
	+

	Decisione
	–
	+/–
	+/–

	Implementazione
	+
	+
	+

	Advocacy
                            
coalition
                            
building
	Lobbying
                            
indipendente
	Lobbying
                            
indipendente
	Lobbying
                            
indipendente

	a E, in subordine,
                        erogazione di servizi individuali.




Alcune differenze tra i due attori
            – sempre e comunque in un quadro di forte approssimazione dell’idealtipo corporativo –
            sono state ravvisate rispetto alla struttura organizzativa formale: da un lato, entrambi
            i gruppi analizzati presentano una logica funzionale improntata alla specializzazione e
            la presenza di funzionari stipendiati all’interno del personale di staff; dall’altro,
            Abi è effettivamente articolata in senso territoriale (attraverso le commissioni
            regionali), laddove Ania non presenta la medesima aggregazione geograficamente
            differenziata. Più nel dettaglio, l’associazione delle compagnie assicurative italiane
            non dispone di alcuna sede regionale, né di alcuna sede provinciale. 
Detto delle caratteristiche del
            settore della rappresentanza, della mission organizzativa
            prevalente e della struttura organizzativa formale, un ulteriore aspetto da mettere in
            luce ha a che fare con la quantità e la qualità delle risorse organizzative su cui Abi e
            Ania fondano la loro quotidiana attività di lobbying. Anche da
            questo punto di vista, pare si debbano individuare molte più similarità che discordanze.
            Per quanto riguarda le prime, entrambe le associazioni evidenziano un’ampiezza della
                membership piuttosto contenuta (più l’Ania che l’Abi), un grado
            di rappresentatività estremamente elevato (più l’Abi che l’Ania), una dotazione di
                expertise decisamente rilevante e lo stesso basso quantitativo
            di risorse simboliche. In riferimento al tipo di expertise, quella
            propria dell’associazione delle banche è tuttavia leggermente meno specialistica di
            quanto non risulti quella dell’associazione tra le imprese assicuratrici. È comunque una
            differenza di scarso conto, nel quadro di forte vicinanza all’idealtipo corporativo che
            contraddistingue la natura e la dotazione delle risorse organizzative di entrambi i gruppi[2].
        
Infine, evidenti similitudini –
            tanto nel confronto tra i due attori, quanto nella comparazione di questi rispetto
            all’idealtipo corporativo – paiono riscontrabili anche a livello di logiche di azione strategica[3], pur con qualche cautela relativa all’attivazione durante la fase
            decisionale del processo di policy-making. A tal proposito,
            infatti, l’ipotesi teorica esplicitata nel primo capitolo si sostanziava nella
            convinzione che le risorse organizzative detenute tanto dall’Abi, quanto dall’Ania, mal
            si prestassero a venire utilizzate con profitto in una fase – quale appunto quella
            decisionale – in cui l’attenzione dell’opinione pubblica rispetto alle misure in
            discussione è massima. Tuttavia, sia i vertici dirigenziali dell’associazione delle
            banche, sia quelli dell’associazione delle assicurazioni, hanno escluso la possibilità
            di differenziare il livello della propria attivazione politica in funzione della fase
            del policy-making: in entrambi i casi, infatti, si è sostenuto che
            lo sforzo di mobilitazione sia più o meno costante, dal momento in cui la
                issue di interesse entra nell’agenda pubblica, al momento in cui vengono
            approvati gli ultimi regolamenti ministeriali che ne disciplinano anche la più piccola
            sfumatura attuativa. Tale mobilitazione permanente risponde ad
            un’esigenza diversa da quella di influire sugli outputs di
                policy: nello specifico, pare potersi ragionevolmente mettere
            in relazione con la necessità, propria di qualsiasi gruppo di interesse, di segnalare
            alla propria membership (e, al contempo, ai policy
                makers) l’importanza che si attribuisce a quella determinata questione,
            nonché il livello di impegno che viene profuso affinché gli esiti ricalchino gli scopi
            perseguiti. In altri termini, per quanto il lobbying condotto da
            Abi e Ania nel corso della fase decisionale tenda ad essere scarsamente efficace ed
            ancor meno efficiente, nondimeno esso risponde al bisogno di
            rappresentare al meglio i propri aderenti, i quali così giudicheranno in qualche modo
            utile continuare a far parte dell’associazione. 
Sul punto specifico, tuttavia,
            occorre essere cauti: questo perché, a fronte di dichiarazioni così nette, il
            riferimento a casi specifici del passato ha in qualche modo attenuato tale attivazione
            continuativa, evidenziando invece come l’opposizione ad entrambe le cosiddette
                lenzuolate di liberalizzazioni del 2006-2007 si sia concentrata
            – più per quanto riguarda l’Abi che per ciò che concerne l’Ania – dopo
            che i decreti promulgati dal governo erano stati convertiti in legge
            dall’aula parlamentare. Di conseguenza, la deviazione rispetto all’idealtipo corporativo
            pare in effetti diminuire. 
Piena concordanza rispetto al
            suddetto idealtipo viene invece evidenziata a proposito della predilezione del
                lobbying autonomo rispetto al lobbying in
            coalizione di interessi: nel corso del 2012, infatti, l’Abi si è mobilitata in modo
            indipendente nel 60% dei casi, decidendo invece di ricorrere alla costituzione di una
            (più o meno ampia) advocacy coalition nel restante 40% dei casi,
            laddove l’Ania ha optato per l’attivazione autonoma nell’80% dei casi, e per il
                lobbying insieme ad alleati nel restante 20% dei casi. Sul
            punto, dunque, l’associazione delle assicurazioni appare approssimare l’idealtipo di
            gruppo di interesse corporativo in misura superiore di quanto non faccia l’associazione
            delle banche. 
In conclusione, Abi e Ania paiono
            dunque essere attori organizzativi assai simili tra loro, sia dal punto di vista
            organizzativo, sia rispetto alle prevalenti logiche di attivazione e mobilitazione
            politica. Allo stesso modo, la loro ipotizzata vicinanza all’idealtipo di gruppo di
            interesse corporativo viene validata in relazione alla stragrande maggioranza delle
            dimensioni empiriche analizzate. È, questa, una prima (parzialissima) conferma della
            bontà dello schema analitico-concettuale proposto nel primo capitolo di questo lavoro.
        

2. Banche e
            assicurazioni nel sistema politico italiano: poteri forti? 



Oltre due secoli fa, James Madison
            [1788] definì i gruppi di interesse un «male necessario»: sarebbero un male nella misura
            in cui perpetuano (o, addirittura, accentuano) – invece che
            attenuare – le differenze esistenti tra i diversi strati della società; risulterebbero
            tuttavia necessari nella misura in cui si prestano a veicolare le richieste e le
            rivendicazioni di (più o meno) larghe parti della popolazione, in affiancamento ai
            partiti politici o in sostituzione di questi. 
L’ambivalenza sottolineata da
            Madison in riferimento agli Stati Uniti di fine XVIII secolo, vale anche per le
            contemporanee democrazie capitaliste occidentali: che la configurazione del cosiddetto
                Interest System sia propedeutica ad una maggiore qualità
            democratica – nel caso in cui un gran numero di gruppi abbia la capacità di veder
            riconosciute le proprie istanze – o, al contrario, ad una democrazia scarsamente
            funzionante – nel caso in cui soltanto pochi gruppi, e sempre gli stessi, accedono ai
                policy makers e da questi vengono continuativamente «premiati»
            attraverso decisioni a loro favorevoli – è una questione prettamente empirica, e può
            dunque essere affrontata soltanto attraverso lo studio dell’influenza che ciascun gruppo
            di interesse è in grado di esercitare all’interno del processo di
                policy-making. Un sistema degli interessi popolato da pochi
                insiders che risultano sempre o quasi «vincenti» (gruppi,
            insomma, giornalisticamente identificati quali poteri forti) e da
            un gran numero di outsiders i quali – al contrario – mai o quasi
            mai riescono ad influire sul processo di formazione delle decisioni, è certamente un
            sistema degli interessi che incide negativamente sulla qualità democratica del sistema
            politico complessivamente inteso; all’opposto, un sistema degli interessi in cui la
            distinzione tra gruppi di tipo insider e gruppi di tipo
                outsider è più sfumata, e al cui interno è assai difficile
            distinguere tra attori le cui istanze vengono continuativamente accolte, ed altri che
            invece risultano regolarmente inascoltati, incrementa la complessiva qualità democratica
            di un qualsiasi sistema politico nazionale (o, nel caso dell’Unione Europea,
            sopranazionale). 
Tanto l’Associazione Bancaria
            Italiana (Abi), quanto l’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania),
            sono solite essere identificate non soltanto come gruppi di interesse certamente di tipo
                insider, ma anche e soprattutto quali «poteri forti»
                par excellence: banche ed assicurazioni, sia nell’immaginario
            collettivo, sia nell’opinione della maggioranza degli analisti e commentatori politici
            (nonché, forse, degli stessi policy makers)
            italiani, infatti, vengono sovente indicate quali i reali (e
            oscuri) manovratori delle politiche economiche e sociali nazionali. Quante volte si è
            letto – d’altronde – del cosiddetto «salotto buono della finanza», all’interno del quale
            si prenderebbero le più importanti decisioni per il paese? 
L’analisi empirica condotta ha
            confermato senza alcun dubbio il ruolo di insider di entrambe le
            associazioni: il monopolio dell’accesso al credito (per ciò che concerne le banche) e
            l’intermediazione di rischi legati ad un gran numero di attività economiche e
            finanziarie (per quanto riguarda le assicurazioni), le legacies del
            passato, le imponenti risorse economiche, politiche e informative di cui dispongono,
            fanno sia dell’Abi che dell’Ania attori centrali del sistema capitalistico italiano, e
            consentono ai rispettivi dirigenti un continuativo accesso ai policy
                makers, sia politici che burocratici. Perché vadano considerate anche
            veri e propri poteri forti, tuttavia, tale accesso deve sempre o
            quasi tradursi in influenza sul processo di policy. È davvero così?
            Sulla base di quanto evidenziato nel precedente capitolo, parrebbe di no: in nessuno dei
            processi decisionali analizzati (la conversione del d.l. 223/2006 nella legge n.
            248/2006, la conversione del d.l. 7/2007 nella legge n. 40/2007, la conversione del d.l.
            1/2012 nella legge n. 27/2012), infatti, né Abi né Ania sono state in grado di
            esercitare alcuna influenza. 
Essendo, tutti e tre, processi
            decisionali non particolarmente complessi sui quali l’attenzione dell’opinione pubblica
            è stata piuttosto alta, tuttavia, tale scarsa influenza non è così sorprendente. Questo
            perché, in linea con le ipotesi interpretative esplicitate nel capitolo II, una delle
            variabili più rilevanti ai fini dell’esercizio di influenza nel processo di
                policy-making parrebbe proprio l’appropriatezza delle risorse
            detenute rispetto alle caratteristiche delle issues in riferimento
            alle quali tali risorse vengono mobilitate. Per quanto – lo ribadisco una volta di più –
            nessun processo decisionale complesso potrà mai essere interpretato e spiegato in senso
            mono-causale, data la pluralità di attori, poste in gioco e variabili intervenienti che
            in qualche modo incidono sull’output di
            policy, quella qui proposta appare essere una chiave di lettura
            potenzialmente feconda ed empiricamente solida. 
Ma torniamo al quesito centrale di
            questo lavoro: Abi e Ania sono dunque «poteri forti», o non lo sono? Di certo,
            sostenere che né Abi né Ania sono risultate influenti in
            relazione ai processi di policy-making qui analizzati non significa
            affatto concluderne che sono attori del tutto ininfluenti nel
            complessivo policy-making nazionale. E questo per una serie di
            buonissime ragioni: innanzitutto, quella che è qui stata misurata è
            unicamente l’influenza reattiva, e non pro-attiva, degli interessi organizzati; in
            secondo luogo, l’analisi qui proposta è stata condotta in relazione a questioni di
                policy estremamente salienti e non particolarmente complesse,
            rappresentanti dunque uno dei campi di battaglia meno congeniali per i gruppi di
            interesse assimilabili all’idealtipo corporativo [Kollman 1998; Smith 2000; Culpepper
            2010]. In terzo luogo, anche il contesto economico e politico al cui interno sono andati
            dipanandosi i processi di policy qui ricostruiti – soprattutto per
            quel che riguarda l’ultimo, ma non solo – hanno acuito le difficoltà, per le
            associazioni in oggetto, di poter negoziare con l’attore politico il contenuto dei
            provvedimenti normativi. Infine, appare piuttosto difficile negare come molta parte del
            ruolo giocato da tali gruppi all’interno del processo di
                policy-making, piuttosto che in reazione a misure quali quelle
            qui discusse, abbia a che fare con la sponsorship, e, poi, il
                supporto e l’enforcement di politiche
            distributive spesso «mimetizzate» all’interno di provvedimenti estremamente complessi
            e/o scarsamente noti presso l’opinione pubblica (quali, ad esempio, gli emendamenti
            particolaristici inseriti nelle leggi di stabilità approvate ogni anno dal parlamento o
            il cosiddetto «decreto milleproroghe»). Banche e assicurazioni italiane, insomma – per
            quanto possano vantare una centralità incontrovertibile all’interno del sistema
            capitalistico nazionale – non vanno intese quali poteri sempre
            forti: soprattutto quando le issues sono molto salienti e/o
            scarsamente specifiche e tecniche, infatti, appaiono costrette ad accettare esiti di
                policy configuranti modifiche allo status quo
            piuttosto distanti dai loro desiderata specifici. 
Derivare da ciò che
                l’Interest System italiano sia conseguentemente connotato da
            pluralismo, apertura e – per così dire – democraticità, è tuttavia decisamente improprio
            (o, per lo meno, prematuro): per farlo, così ipotizzando una maggiore o minore qualità
            democratica – per lo meno per quanto riguarda la rappresentanza degli interessi – del
            sistema politico italiano, è infatti necessario ampliare di molto il novero degli attori
            analizzati, concentrando l’attenzione sia su quelli che –
            storicamente – sono sempre stati considerati come i più influenti – le confederazioni
            industriali (prima tra tutte Confindustria) e i sindacati confederali (Cgil, Cisl, Uil)
            – sia su quei gruppi i quali, al contrario, si è sempre ritenuto incidessero poco sul
            processo di policy (ambientalisti, consumatori, associazioni a
            difesa dei diritti civili, ecc.). 

3.
            Direzioni di ricerca futura 



Questo lavoro rappresenta il primo
            sforzo di analizzare empiricamente, da un punto di vista politologico, l’associazione
            delle banche (Abi) e quella della assicurazioni (Ania) italiane. Nonostante i risultati
            qui evidenziati non siano da disprezzare, questo libro non può dunque che essere
            soltanto un primo tentativo di comprendere il funzionamento interno ed il ruolo nel
            processo di policy-making di organizzazioni complesse quali sono
            sia l’Abi sia l’Ania, e molte altre ricerche dovranno essere condotte prima di poter
            inserire anche tali associazioni nel novero dei gruppi di interesse sui quali è
            possibile reperire una letteratura non episodica o disorganica. 
Da questo punto di vista, ritengo
            che sia soprattutto necessario ampliare il numero di provvedimenti legislativi sui quali
            sviluppare l’analisi quali-quantitativa relativa all’influenza esercitata. D’altronde,
            una volta che si accetta l’idea che il ruolo dei gruppi, all’interno dei sistemi
            democratici, dipende dalla quantità di potere (cioè dall’influenza che sono in grado di
            esercitare) che essi detengono, e dalle modalità con cui tale ammontare risulta
            distribuito tra questi, la cosiddetta «questione dell’influenza» diviene l’aspetto
            centrale di qualunque analisi che riguardi quegli stessi gruppi [Dür e de Bièvre 2007].
            A tal proposito, non si può dunque certo concludere che Abi e Ania siano attori
            decisionali scarsamente influenti, se tale considerazione poggia sull’analisi di tre
            soli processi decisionali; al contrario, è assolutamente esiziale che il numero dei casi
            sui quali basare (o smentire) questa tesi aumenti il più possibile (e comprenda
            politiche di diversa natura: non soltanto regolative, come quelle di liberalizzazione
            qui analizzate, ma anche e soprattutto distributive).
        
In questo senso, assai interessante
            sarebbe ad esempio analizzare provvedimenti legislativi sui quali l’influenza del
                policy-making comunitario è risultata più evidente: quando sono
            chiamati a legiferare su un gran numero di materie economiche, sociali e finanziarie,
            infatti, i decision makers nazionali non hanno soltanto da
            confrontarsi con gli attori socio-economici più rilevanti, ma spesso risentono anche e
            soprattutto della combinazione di vincoli ed opportunità posti dalle istituzioni sopranazionali[4]. A tal proposito, la letteratura specialistica ha infatti empiricamente
            dimostrato come i già citati condizionamenti europei siano assai forti per quei paesi –
            come, tra gli altri, l’Italia – che più si distanziano dalle cosiddette best
                practices europee [Quaglia e Radaelli 2007; Balkir, Bolukbasi e Ertugal
            2013], anche in riferimento al mercato finanziario [Quaglia 2013]. 
Dacché molte delle caratteristiche
            dell’economia italiana denotano una certa arretratezza del nostro paese rispetto ai
            maggiori competitors internazionali, la pressione esercitata dalle
            istituzioni europee sui policy makers italiani appare indirizzata
            al superamento – piuttosto che al mantenimento – dello status quo
            in un gran numero di ambiti di policy [Della Sala 1997;
            Ferrera e Gualmini 1999; 2004; Sbragia 2001; Quaglia 2004]. In altri termini, il fatto
            che il condizionamento europeo – quando è all’opera – spinga il più delle volte verso la
            riforma dello status quo di policy piuttosto
            che per il suo mantenimento, pone ulteriori problemi ai gruppi di interesse che quel
            medesimo status quo difendono. Di conseguenza, proprio quei
            processi decisionali in cui più forte si avverte il vincolo esterno si candidano a
            risultare casi assai interessanti per la misurazione dell’influenza – intesa come
                confronto – non soltanto di Abi e Ania, ma di qualsiasi gruppo
            di interesse italiano che si eserciti in un’attività di lobbying reattivo[5].
        
Anche l’analisi del potere
            intra-organizzativo qui sviluppata non è sufficiente per comprendere appieno il
            funzionamento interno delle due associazioni in oggetto. Questo perché, essenzialmente,
            essa si fonda sui meccanismi formali di governance contenuti negli
            statuti delle due organizzazioni e sulla composizione degli organi sociali delle stesse;
            tuttavia, nessuna analisi siffatta ci darà mai, in nessuna occasione, l’effettiva
            dispersione e/o concentrazione e suddivisione del potere intra-organizzativo, in quanto
            gli attori che concorrono a fissare la linea politica dell’associazione, spesso con
            interessi e strategie discordanti, non possono essere ridotti a solo quelli che occupano
            le cariche associative apicali, ma sono molti di più [Moe 1988]. Inoltre, tali attori
            basano le loro interazioni (anche e soprattutto) sulla quota di incertezza organizzativa
            che sono in grado di controllare [Crozier 2000], e non (solo) sul ruolo che formalmente
            ricoprono. Per superare tali criticità, di conseguenza, sarebbe necessario andare
            maggiormente in profondità, conducendo plurime interviste a un gran numero di membri
            dell’organizzazione, così da ricostruire in maniera maggiormente fedele gli effettivi
            rapporti di forza in seno alle due associazioni. 
Un’ultima possibile direzione di
            ricerca futura dischiusa da questo lavoro ha invece meno direttamente a che fare con i
            protagonisti dello stesso (Abi e Ania), e più a che fare con la proposta teorica di
            posizionare qualsiasi gruppo di interesse empiricamente analizzabile all’interno dello
            schema analitico-concettuale proposto nel capitolo I. Detto altrimenti: tale schema
            sarebbe da apprezzare come teoricamente fondato ed empiricamente funzionale se
                e solo se fosse effettivamente in grado di catturare in maniera e misura
            immediata e puntuale le differenze riscontrabili all’interno dell’universo –
            estremamente variegato – dei gruppi di interesse italiani. Detto altrimenti: soltanto
            dopo uno sforzo empirico e comparato molto più vasto, basato su dati relativi ad un buon
            numero di casi che approssimano idealtipi diversi (corporativo, identitario,
            para-imprenditoriale, movimentista), si potrà confermare (o smentire) la bontà
            dell’impianto teorico-analitico – e metodologico – qui
            proposto.
        
In conclusione: sono perfettamente
            consapevole che lo sforzo qui compiuto non sia che l’inizio di un lavoro di ricerca
            estremamente più ampio e profondo. Se è vero che le evidenze empiriche presentate non
            sono da disprezzare, soprattutto in ragione del fatto che nessuno, prima d’ora, aveva
            mai affrontato l’analisi politologica ﻿dell’Associazione Bancaria Italiana (Abi) e
            dell’Associazione Nazionale fra le Imprese Assicuratrici (Ania), è altrettanto vero che
            in questo libro non si è che grattata la superficie. Molto altro bisogna fare, per avere
            una comprensione piena e sistematica dei due attori associativi summenzionati. Ciò che
            mi auguro è che da questo lavoro altri studiosi possano prendere il necessario spunto
            per ampliare la conoscenza di quel rilevante oggetto di ricerca che sono i gruppi di
            interesse italiani.



[1]  Non sono invece mancati gli studi di taglio
                principalmente storico. A tal proposito, si veda soprattutto il libro di Asso e
                Nerozzi [2006] circa la storia dell’Abi tra il 1944 e il 1972.

[2]  Anche se esula dal quadro di riferimento
                    esplicitato nel primo capitolo, è interessante sottolineare che evidenti
                    similitudini paiono riscontrabili anche a livello di analisi
                    intra-organizzativa: la contemperazione tra il principio democratico e quello
                    dimensionale viene infatti in entrambi i casi risolta a favore di
                    quest’ultimo.

[3]  Per quanto non facesse parte dell’insieme di
                    ipotesi teoriche proposte in sede di capitolo I, importanti regolarità sono
                    state messe in luce rispetto alla tendenza con la quale entrambi i gruppi
                    analizzati ricorrono a strategie di lobbying di tipo
                    diretto e/o indiretto. Nello specifico, sia Abi che Ania evidenziano infatti una
                    netta predilezione per strategie dirette in luogo di quelle indirette. È
                    tuttavia possibile ravvisare anche qualche differenza: se è vero che entrambi
                    gli attori analizzati considerano la cosiddetta strategia mobilitativa pressoché
                    residuale, l’Abi ha un rapporto con i media che l’Ania non ha.

[4]  Sul punto, si veda soprattutto il volume
                    curato da Featherstone e Radaelli [2003]; in riferimento allo specifico caso
                    italiano, invece, segnalo: Radaelli [2002]; Quaglia e Radaelli [2007].

[5]  Un caso assai interessante è rappresentato
                    ad esempio dal processo decisionale che ha portato alla riforma delle pensioni
                    Monti-Fornero tra la fine del 2011 e l’inizio del 2012: in tale occasione,
                    infatti, la pressione internazionale esercitata sull’Italia era al massimo
                    livello, così come si ritiene che il ruolo delle parti sociali sia stato
                    comparativamente inferiore rispetto a processi analoghi del passato [Natali e
                    Pritoni 2014].
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