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تُعدّ عملية التفاوض من الأنشطة الإنسانية الت تعتمد بدرجة كبيرة عل السمات الفردية للمشاركين فيها، ويظهر ذلك من خلال ما
يعرف بـ "أنماط المفاوضين"، وه مجموعة من الأساليب والسلوكيات الت يتّبعها المفاوض أثناء عملية التفاوض. ويتشل هذا
النمط بناء عل مجموعة من العوامل المتداخلة، من بينها: الخلفية الثقافية والاجتماعية، فإن نمط التفاوض ليس سلوكا عشوائيا،
بل هو انعاس لطريقة التفير واتخاذ القرار الت يتبعها الشخص أثناء التفاوض. إن فهم أنماط المفاوضين يعد أمرا بالغ الأهمية،

سواء للمفاوض نفسه أو للطرف الآخر، لأنه يسمح بتحديد أفضل السبل للتعامل مع كل نمط، وتييف الاستراتيجية التفاوضية وفقًا
لذلك. فعل سبيل المثال، التعامل مع مفاوض تنافس يتطلب نهجا مختلفًا تماما عن التعامل مع مفاوض تعاون أو متجنب. كما
أن تحليل نمط المفاوض يساهم ف تقليل التوترات، وتفادي سوء الفهم، وتسريع الوصول إل اتفاق يرض جميع الأطراف. وتبرز

أهمية دراسة أنماط المفاوضين أيضا ف البيئات متعددة الثقافات، حيث تختلف الأساليب التفاوضية بين الشعوب والثقافات،
مما يجعل الفهم المسبق لهذه الأنماط أداة فعالة لتعزيز التواصل والتفاهم. فإن الإلمام بأنماط التفاوض يعتبر من المهارات

الأساسية ف القيادة، إذ يمن صاحبه من تحقيق ماسب استراتيجية دون الدخول ف صراعات مباشرة أو التنازل عن المبادئ
الأساسية. إن الإحاطة بمفهوم أنماط المفاوضين لا تسهم فقط ف تطوير الفاءة الفردية للمفاوض، بل تُعتبر ركيزة أساسية ف بناء

مفاوضات ناجحة ومستدامة تحقق مصالح الأطراف المعنية عل المدى الطويل.


