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E’ proseguito, nella giornata di ieri, il 
tavolo di trattativa con ENI R&M per il 
rinnovo dell’accordo interprofessionale.

Se si deve esprimere un giudizio di mas-
sima, � da osservare che l’Azienda – con 
un passaggio che bene avrebbe fatto a 
non dilazionare cos� a lungo – ha messo 
infine tutte le carte sul tavolo, fornendo 
alle Associazioni di categoria almeno un 
quadro organico di base su cui poter 
decidere se lavorare o meno per appro-
fondire princ�pi e contenuti. Cos� come � 
da notare che non sono mancati, da parte 
dell’Azienda, alcuni segnali di “apertura” 
che coinvolgono questioni pregiudizial-
mente poste dalle medesime Associazioni.

In tutta chiarezza, c’� da dire che l’im-
pianto che l’Azienda propone, cos� com’� 
nella sua stesura sostanziale e testuale, 
non pu� incontrare la nostra accettazione, 
su svariati punti sia di natura generale che 
di natura tecnica, ma che permane inal-
terata e, semmai si rafforza la necessit� di 

procedere, a questo punto, ad un serrato 
confronto su tutte le questioni controverse 
e su quelle ancora da approfondire nel 
dettaglio.

Gi� si � detto – ed � il caso di ribadire ul-
teriormente – quali sono i contenuti irri-
nunciabili di un eventuale accordo.

Se l’Azienda ha, come � noto, posto – pur 
nel mantenimento del quadro normativo 
del comodato – l’esplicita questione della 
“clausola di recesso anticipata con giusto 
indennizzo”, collegata alla fissazione di 
obiettivi qualitativi e quantitativi da asse-
gnare alle singole gestioni, le Associazioni 
dei Gestori hanno posto come controva-
lore primario a questa clausola – secondo 
il vincolo stabilito dall’assemblea unitaria
del 15 ottobre 2008 – il superamento 
(cio�, il recesso ed il blocco) da parte del-
l’Azienda del ricorso alle associazioni in 
partecipazione ed alle gestioni dirette.

Se l’Azienda – nel corso della trattativa –
ha introdotto, da un lato il concetto di “ac-
cordo commerciale” con la singola gestio-
ne (quale strumento per definire gli obiet-
tivi qualitativi e quantitativi ai fini di una 
ulteriore incentivazione al margine del Ge-
store in caso di performances positive), e 
dall’altro quello di “Piano base” (quale 
strumento per definire gli obiettivi quali-
tativi e quantitativi minimi ai fini di non 
applicare la clausola di recesso anticipato)
le Associazioni di categoria hanno opposto
che questi due strumenti non possono es-
sere il risultato di un semplice accordo tra 
due parti - il cui peso contrattuale � enor-
memente sperequato - , e che tutte le 
metodologie per individuare obiettivi qua-
litativi e quantitativi, indici di scostamen-
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to per determinare se e quando possa es-
sere operante la clausola di recesso piut-
tosto che i meccanismi incentivanti, me-
todi e procedure di valutazione, modalit� 
di contradditorio sulle valutazioni, ecc. 
devono assolutamente essere definiti “a 
monte” della trattativa individuale, de-
vono essere chiaramente e dettagliata-
mente, in tutti gli aspetti anche tecnici,
concordati e contenuti nel quadro degli 
accordi interprofessionali tra Azienda ed 
Associazioni di categoria.

Niente, dunque, va lasciato all’arbitrariet�
od alla casualit� applicativa delle strutture 
aziendali, ma va costruito un quadro orga-
nico (Accordo interprofessionale/Piani ba-
se/Accordi commerciali/Contratto) in cui 
impegni reciproci, procedure, meccanismi 
tecnici, risultino l’effetto di una condivi-
sione con la parte sindacale, a tutela in 
primo luogo delle singole gestioni e dentro 
un quadro che valorizza, inoltre, il ruolo 
delle rappresentanze di categoria attra-
verso un confronto continuo e fattivo sulla 
gestione concreta ed i risultati di un e-
ventuale accordo.

A queste condizioni, questo � un accordo 
percorribile.

Per decidere nell’uno o nell’altro senso, bi-
sogna procedere ad una verifica, senza 
pregiudiziali intermedie, serrata e detta-
gliata sulle carte – finalmente a dispo-
sizione - dell’ENI, che ne tocchino tutti gli 
aspetti, e che portino alla formazione di u-
na controproposta articolata e finale da 
confrontare con l’Azienda. 

Fino a quel punto FIGISC � disponibile ad 
un confronto, nella serena consapevolezza 

che, nel vero interesse della Categoria, 
bisogna almeno tentare di arrivare ad un 
accordo, perch� la vera questione – alla 
luce di quanto � sotto gli occhi di tutti, ad 
esempio, rispetto al modello Shell – � se 
avere delle regole vere e concordate, 
ancorch� da riscrivere, piuttosto che non 
averne affatto, nonostante e malgrado 
tutte le norme vigenti.

Indipendentemente dalle specifiche sensi-
bilit� che si possono registrare nel pano-
rama sindacale, FIGISC ritiene – in con-
formit� con quello che rappresenta un do-
vere dell’Associazione di categoria - che, 
fino al punto cruciale in cui l’Azienda dir� 
no a tutto quello che verr� proposto, sen-
za per questo acconciarsi ad un accordo “a 
tutti i costi” e nella pi� tenace ricerca delle 
giuste tutele del Gestore, questo tentativo 
vada responsabilmente percorso e con-
cluso – con esito positivo o negativo che 
sia - entro il pi� breve tempo possibile.


