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Michela Catto, direttrice 
di questa collana, 
insegna storia moderna 
all’Università degli  
Studi di Torino.  
I suoi numerosi scritti, 
tradotti in varie lingue, 
vertono sulla storia 
politico-religiosa e in 
maniera particolare  
sulla Compagnia di Gesù  
e la globalizzazione  
della prima età moderna.

La natura dell’uomo,  
così come del principe,  
è corrotta, depravata, 
guidata dall’amor proprio  
e resa cieca dalle passioni. 
Ed è per questo che  
de Callières suggerisce  
un nuovo tipo di 
negoziazione, basata  
sul gioco cooperativo.  
Anche se il negoziatore 
servirà solo ed 
esclusivamente l’interesse 
del proprio principe,  
sarà vincitore solo se capace 
di modellare gli interessi 
dell’altro sui propri, 
entrando nell’anima  
e nelle passioni del proprio 
interlocutore disarmandone 
l’aggressività, 
conquistandolo sino  
a riuscire a guidarne  
la volontà e dunque  
la decisione. Gli uomini 
«non hanno punti fermi  
e stabili», «agiscono  
più spesso per passione  
e temperamento  
che per ragione».
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