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Psicologia Un testo a pit1 voci pubblicato da Raffaello Cortina valorizza anche le intuizioni di John Nash

Seguire la via del negoziato

sulle tracce di Marco Polo

di Massimo Sideri

er i cittadini di un Pae-

se come I'Ttalia, che af-

fonda le sue radici nel-

le Repubbliche mari-
nare di Venezia, Genova, Pisa
e Amalfi, non é difficile com-
prendere il valore delle arti e
diplomazie negoziali. In un
mondo lungi dall'essere anco-
ra globalizzato fu la cultura il
vero strumento vincente con
cui fecero breccia mercanti
nobili come Marco Polo o il
Fibonacci (a cui dobbiamo la
numerazione indo-araba im-
portata e sistematizzata pro-
prio per organizzare i com-
merci). Ma da allora, appun-
to, la negoziazione é diventata
quasi una scienza, supportata
prima dallo sviluppo dell'eco-
nomia e piu di recente dalla
psicologia comportamentale.

Cosi per chi avesse bisogno
o piacere di approfondire ca-
pacita che possono tornare
utili anche nella vita quotidia-
na — e talora in famiglia — il
consiglio é affidarsi aunlibro
che ha il pregio di supportare
gli studiosi senza dimenticare
i curiosi, magari a digiuno
della materia. Si trattadi Stru-
menti per negoziare. Dalle
scienze comportamentali al-
Ue-negotiation, differenze
culturali e individuali (Raffa-
ello Cortina editore) di Davide
Pietroni, Rino Rumiati, Ric-
cardo Viale.

Non vi lasciate spaventare
da un titolo manualistico e
dallimpostazione accademi-
ca. Gli autori sanno essere in-
dulgenti con i lettori che do-
vessero capitare su queste pa-
gine anche per serendipity. Si
scopre cosi che ¢'é un legame
stretto tra le negoziazioni e
appassionanti pagine di eco-
nomia e matematica, a partire
da quelle messe in luce dal
genio purtroppo malato di
schizofrenia John Nash, reso
immortale dall'interpretazio-
ne cinematografica di Russell

Crowe in A Beautiful Mind.

Proprio nel film di Ron
Howard c’é una scena che
spiega meglio di qualunque
analogia il valore dei tavoli
negoziali. Di fronte a un grup-
po di ragazze, in cui in parti-
colare é presente una molto
piu bella delle altre, Crowe-
Nash ha una folgorazione: se
tutti noi ragazzi competiamo
solo per lei rischiamo di re-
stare tutti delusi. Meglio pas-
sare da un gioco competitivo
a un gioco cooperativo (in
economia e matematica si
chiama equilibrio di Nash il

punto in cui nessuno dei gio-
catori puo da solo migliorare
il proprio risultato. In altre
parole ci si sposta da questo
punto solo cooperando).
Come spiegano gli autori
tra una citazione di gusto e
I'altra — una per tutte, di
Mark Twain: «La diversita di
opinioni € il motivo per cui
esistono le corse dei cavalli»
— possiamo trovare molti ca-
si concreti in cui le teorie dei
giochi hanno influenzato le
nostre vite. Come nel falli-
mento delle trattative iniziate
nel 2001 dall'Organizzazione

mondiale del commercio

(Wto) che invece di portare al-
l'apertura dei mercati interna-
zionali ebbero come risultato
l'esatto opposto. Casi di scuo-
la per gli esperti, ma con una
evidente forza divulgativa per
i curiosi della materia.

Ma il valore aggiunto del te-
sto risiede nelle analisi delle
«innovazioni» delle negozia-
zioni, il novum, oltre che nel
sottolineare il valore dell’ere-
dita dei Marco Polo, cioeé la
cultura, il notum, a cui sono
dedicate molte pagine. Siamo
cosl al sottotitolo: quello del

Trasformazioni

La pandemia ha
trasferito le trattative
sui canali digitali con
tutta una serie di limiti

trasferimento delle negozia-
zioni sui canali digitali a cau-
sa, obtorto collo, della pande-
mia. Con tutti i limiti che gli
autori mettono in luce in se-
guito alla smaterializzazione
delle persone. E quello del-
l'applicazione della psicologia
comportamentale di un altro
premio Nobel per 'Economia,
come Nash: Richard Thaler,
padre della teoria del nudge
(da to nudge, spingere).

Secondo Thaler, oltre che
con multe e timori di processi
i comportamenti umani, a li-
vello sociale e collettivo, pos-
sono essere instradati anche
con una architettura delle
spinte gentili, mettendo per
esempio del cibo sano in bella
vista in una caffetteria. In so-
stanza il contrario di quello
che viene fatto nei fast food.
Niccolo Machiavelli torna
sempre di attualita, anche in
questo ricco abbecedario di
tecniche negoziali che po-
trebbero tornarvi utili molto
prima di quanto possiate im-
maginare.
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@ Strumenti
per negoziare.
Dalle scienze
comporta-
mentali
all’e-negotia-
tion, differenze
culturali
e individuali
(Raffaello

na editore
pp. 232, £€£20)
di Davide
Pietroni, Rino
Rumiati e
Riccardo Viale
& unmanuale
che spiega
le strategie
validate
dalla ricerca
comporta-
mentale per
promuovere la
collaborazione
trapersone e
costruire
accordi
vantaggiosi

@ Uno dei
suggerimenti &
I'applicazione
della «teoria
del nudge= (da
tonudge, spin-
gere) elaborate
dal giurista
Cass Sunstein
(Massachu-
setts, Usa,
1954) e dal
Nobel per
I'Economia
Richard Thaler
(East Orange,
Usa, 1945)




