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Alle persone che ho incontrato nella mia vita:

ai nani le cui ombre mi hanno fatto credere che fossero dei giganti,
ai giganti quelle persone che, invece, mi hanno ispirato,
supportato, e continuano a farlo.

Siete stati preziosi, per me e lo sarete sempre.






“Quando il sole della cultura é basso, i nani hanno laspetto dei giganti.”

Karl Kraus, 1874-1936






Prefazione

Quando si incontra un libro come "Il Codice della Negoziazione", si
ha immediatamente la sensazione di trovarsi davanti a un’opera
che va oltre la semplice trasmissione di competenze. Qui non
siamo davanti a un manuale tecnico, a un compendio di tattiche
0 a un eserciziario di strategie. Siamo davanti a un testo che parla
all'intelletto, alla professionalita, ma anche - e soprattutto — alla
parte pitl intima del lettore: la sua capacita di affrontare gli altri
attraverso la gestione di sé.

Fin dalle prime pagine, cio che colpisce non & soltanto la pro-
fondita dei contenuti, ma 'autenticita con cui vengono raccontati.
Le dediche iniziali, con quel contrasto tra nani e giganti, aprono
una finestra sulla vulnerabilita umana, sulla percezione distorta
che il mondo puo restituirci, e sulla forza che possiamo trovare
nelle persone giuste. E un’introduzione che non ci si aspetta in un
libro di negoziazione, ed & proprio questa sorpresa il suo pregio
pit grande: il ricordarci che prima della tecnica viene l'essere
umano.

Negoziare significa comprendere. E comprendere significa
ascoltare, decifrare, anticipare, accogliere e, quando necessario,
mettere dei limiti. E un atto quotidiano: lo facciamo nelle fami-
glie, nei team, nei contratti, nelle discussioni, nelle scelte di vita.
Ma troppo spesso lo facciamo senza metodo, affidandoci
all'istinto o — peggio ancora — a modelli distorti, costruiti su ste-
reotipi cinematografici di forza e aggressivita.

Questo libro rompe quel paradigma. Lo frantuma con eleganza
e decisione, offrendo al lettore una prospettiva nuova: la negozia-
zione come processo di problem solving, come creazione di valore,
come arte relazionale. Non € un gioco di imposizione, ma un per-



corso di scoperta reciproca. Non ¢ la ricerca di un vantaggio im-
mediato, ma la costruzione di una connessione che possa durare
nel tempo.

Ho avuto il privilegio di leggere questo testo nelle sue fasi ini-
ziali, e posso dire che raramente un’opera mi ha restituito un
senso cosi profondo di concretezza e visione. Ci sono libri che in-
segnano tecniche. Ci sono libri che raccontano storie. Ci sono libri
che cercano di ispirare. Il Codice della Negoziazione riesce in tutti
e tre questi intenti contemporaneamente.

L’autore unisce con maestria:

—I’analisi psicologica dei bias cognitivi;

—la strutturazione logica della ZOPA, del BATNA e dell’ancorag-
gio;

—la strategia delle concessioni;

—l'ascolto attivo e 'empatia tattica;

—la gestione del conflitto;

—la visione di lungo periodo;

—la consapevolezza interculturale;

~il pensiero filosofico e strategico;

—e infine una narrazione ricca di esempi reali.

I casi studio, in particolare, rivelano il coraggio di raccontare
anche cid che non ¢ andato bene, trasformando errori e crisi in
strumenti formativi. In un’epoca in cui le competenze vengono
spesso mostrate in modo patinato e artificiale, 'onesta con cui
l'autore espone le proprie esperienze rappresenta un valore
straordinario. E un invito implicito al lettore: non avere paura
di riconoscere i tuoi errori; sono loro che ti costruiscono
come negoziatore e come persona.

Questo libro ¢ anche una dichiarazione di responsabilita etica.
Tra le righe si percepisce una visione chiara: una negoziazione
efficace non puo prescindere dall'integrita. Il potere ¢ sterile senza
reputazione, e una trattativa “vinta” tradendo valori e persone non
produce nessun vantaggio duraturo. E una lezione che ogni pro-
fessionista dovrebbe interiorizzare, soprattutto in un mondo dove
le relazioni valgono piu delle transazioni.
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Le sezioni dedicate alla negoziazione internazionale ampliano
I'orizzonte, mostrandoci quanto sia necessario comprendere cul-
ture, ritmi, linguaggi e ritualita differenti. Viviamo in un mondo
interconnesso, dove la capacita di adattarsi rappresenta una delle
abilita pit preziose del futuro. Questo testo fornisce strumenti
concreti per farlo.

Infine, il viaggio tra i grandi negoziatori della storia offre al let-
tore uno sguardo affascinante su come menti brillanti abbiano
costruito metodologie che ancora oggi influenzano manager, lea-
der, mediatori e diplomatici. E un ponte ideale tra passato e fu-
turo.

Per tutte queste ragioni, considero Il Codice della Negoziazione
un libro necessario. Necessario per i professionisti, per gli im-
prenditori, per gli studenti, ma anche per chiunque voglia com-
prendere meglio se stesso e migliorare la qualita delle proprie re-
lazioni. E un testo che non si limita a insegnare: trasforma.

Il mio augurio, caro lettore, € che queste pagine non soltanto ti
forniscano tecniche — che pure sono indispensabili — ma ti accom-
pagnino in un percorso pitt profondo. Che tu possa scoprire in te
stesso la forza di diventare non solo un negoziatore efficace, ma
una persona capace di navigare le complessita della vita con luci-
dita, integrita e visione.

Buona lettura.

Vito Pacelli
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