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Sebbene sia di facile intui-
zione capire che per meglio 
risolvere un tavolo negoziale 
sia fondamentale concentra-
re gli sforzi su quali siano gli 
interessi delle persone che vi 
partecipano, in numerose oc-
casioni, anche nel quotidiano, 
questo risulta essere di diffi-
cile attuazione.

Ricordando una scena 
del film A beatiful mind, 
a Princeton il ventenne 
John Nash, dopo es-
sere stato coinvolto in 
una sfida su chi sareb-
be riuscito a sedurre 
la ragazza più carina 
del gruppo, spiega ai 
suoi amici che strategi-
camente non sarebbe 
stato vincente proporsi 
contemporaneamente, 
poiché il risultato sareb-
be quello di ostacolarsi 
a vicenda, indisponen-
do la ragazza. Questo 
passaggio del film for-
nisce numerosi spunti 
di riflessione in ambito 
negoziale, ma il tema 
su cui concentrarsi nelle 
prossime righe è quello 
che definisce gli inte-
ressi come la forza che 
motiva le scelte e le de-
cisioni.
Questo racconto ci sug-
gerisce che fermarsi 
sulle posizioni, cioè nel 

nostro caso conquista-
re la ragazza più carina 
così come i suoi compa-
gni stavano proponen-
do di fare, non avrebbe 
portato alcun vantaggio 
ai membri del gruppo.

Il processo  
per preparare  
una trattativa

Individuare in modo 
corretto gli interessi che 
sottendono alle posizio-
ni espresse rappresenta 
uno dei cinque elemen-
ti che costituiscono 
il processo per poter 
preparare una trattati-
va secondo l’Harvard 
Negotiation Project, che 
raccoglie i nomi più im-
portanti della teoria del-
la negoziazione.
Una buona preparazio-
ne di un tavolo negozia-
le prevede:

1.	 l’esplorazione degli 
interessi delle parti coin-
volte

2.	la creazione di opzio-
ni e soluzioni agli inte-
ressi individuati

3.	l’individuazione del-
le potenziali aree di 
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conflitto e di collabora-
zione, le divergenze e i 
punti d’incontro

4.	la scelta di criteri di 
misurazione di un ac-
cordo potenziale, cer-
cando di identificare 
quelli condivisibili anche 
dalla controparte

5.	il controllo della mi-
glior alternativa propria 
e della controparte

6.	la gestione degli 
aspetti iniziali della ne-
goziazione.

Seppur brevemente so-
pra sono elencati tutti i 
passaggi che un buon 
negoziatore dovrebbe 
adempire per prepara-
re la propria strategia di 
negoziazione dopo aver 
individuato il proprio 
scopo. 

Interessi in conflitto

Concentrarsi sugli in-
teressi anziché sulle 
posizioni funziona per-
ché per ogni interes-
se esistono di solito 
più soluzioni capaci di 

soddisfarlo e perché, al 
contrario, dietro le po-
sizioni ci sono di soli-
to molti più interessi di 
quelli che sono in realtà 
in conflitto.
Analizzando la situa-
zione dei nostri conten-
denti, il vero interesse 
di ogni membro del 
gruppo, secondo il pro-
tagonista, era più sem-
plicemente conquistare 
ciascuno una ragazza. 
Ora non potrete cer-
tamente non ricordare 
che nel film la ragazza 
più ambita rimarrà da 
sola... fortunatamente 
John Nash non si è mai 
occupato di negoziazio-
ne.

Una trattativa di successo parte dall’individuazione 
degli interessi del cliente. Ma deve essere sostenuta 
anche da una strategia che non perda mai di vista 
lo scopo finale, seguendo fondamentali passaggi 
che aiutino a eliminare il rischio di conflitto


