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  صُضِتَدِلَالُم

 في التفاوض مكانة، و بالتفاوض المقصوداستيدفت الدراسة الحالية التعرف عمى 
يذا ب جاء كما المفاوض سمات، و الحديبية صمح في التفاوض عناصر، و والسنة القرآن

 ىذا في التفاوض لعممية الإيجابية الآثار و، وبيانفي التفاوض عممية مراحلو  الصمح، 
وتحقيقًا لأىداف الدراسة فقد استخدمت المنيج الوصفي. وتمت معالجة الدراسة في  .صمحال

 لإدارة التربوية لتطبيقاتلعدد من اسبعة محاور غطت أىدافيا. وانتيت الدراسة بتصور مقترح 
 .الحديبية بصمح جاءت كما لتفاوضا

 التطبيقات التربوية. -صمح الحديبية -السنة النبوية-التفاوض :الكممات المفتاحية

Abstract 

Learned Educational Implementations from the Negotiation process in 

the Honorable Sunnah: The Hudaybiyah Treaty as a Model 

        The current study aimed to identify the meaning of negotiation, the 

status of negotiation in the Qur’an and Sunnah, the elements of negotiation in 

the Hudaybiyah peace treaty, the characteristics of the negotiator as stated in 

this treaty, the stages of the negotiation process, and the statement of the 

positive effects of the negotiation process. To achieve the objectives of the 

study, the descriptive approach was employed. The study was addressed in 

seven axes that achieved its aims.  finally, it is concluded with a proposed 

conception of a number of educational applications for negotiation 

management, as it portrayed in the Hudaybiyah Peace Treaty. 

Key Words: Negotiation, Prophetic Sunnah, The Hudaybiyah Treaty, 

Educational Implementations. 
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 مُكَدِّمَةْ

إن اوض دورًا جوىريًّا في حياة الإنسان؛ فلا يمكن للإنسان الحياة دونو؛ إذ يمعب التف
وعند حدوث خلاف أو نزاع بينو وبين  - بشكل عام -في حياتو  إليو ماسة، الإنسان حاجة
 بشكل خاص. -غيره 

ميما  –نًا من مكونات الفطرة الإنسانية التي يصعب عمى الإنسان كوّ يعد التفاوض مُ و 
سقاطيا من حساباتو ما دام يعيش مع بني الإنسان عمى وجو  –ظرفو كان شكمو و  إلغاؤىا وا 

دولية، الفردية والجماعية، الإقميمية وال :ىذه البسيطة، وذلك عمى جميع الأصعدة والمستويات
وغيرىا  ،والحربية ،والاقتصادية ،والاجتماعية ،السياسية الأطر الحياتية:مختمف وعمى 

 .(ٖٔ، ٕ٘ٓٓ)الفيتوري، 
دوراً بالغ الأىمية في تسيير حياة الإنسان وقضاء مصالحو  يمعب التفاوضف

 في ىو بخالقو لحاقو حتى ميلاده منذ الإنسانوحاجياتو، لدرجة أن البعض قد ذىب إلى أن 
 أو يصرخ عندما الوليد فالطفل التفاوضية، المواقف من الحمقات متتابعة دائمة من سمسمة
 فيو ويستخدم و،إرادتَ  فيو ممييُ  تفاوضي موقف في ىو جاتالحا من حاجة طالبًا يبكي

 أداة إلا والبكاء الصراخ وما الحاجة، إشباع وىو اليدف لتحقيق يممكيا التي وأدواتو تكتيكاتو
ملاء والإقناع والتحذير والإرغام والتيديد لمتنمية رئيسة  الإنسان يتعمميا أمور وىي الإرادة، وا 
 في يحوزىا التي وخبرتو تجاربو خلال من نضوجو مع فييا ويطور لويعد يياوينم   صغره، منذ

 .(ٓٔ ،ٖٕٓٓ ،الخضيري) المختمفة عمره مراحل
ولًا اا طويلًا فيو محلتفاوض جزء أصيل من حياة الإنسان؛ حيث يقضي وقتً وىكذا فا

إلى الحد الذي يمكن معو القول إن  ،(Ury, 1993, 3)التوصل إلى اتفاق مع الآخرين 
ن مفاوِض، فيو في حالة مفاوضات دائمة، سواء كانت عمى أمور صغيرة أو عمى ئان كاالإنس

مع أفراد أسرتو، بشكل أو بآخر، عن أشياءَ تتصل  قضايا كبيرة، فيو في بيتو يفاوض
في مواجية أنواع شتى من  وُ بحياتيم. وما أن يضع الإنسان قدمو خارج البيت يجد نفسَ 

 .(٘، ٕٗٔٓ)أندرسون،  وفي محيط العمل، وفي غيرىا المفاوضات، وكذلك في الشارع،
فالمفاوضات لم تعد وقفًا عمى ما يدور بين الشعوب والأمم من مباحثات، بل ىي 

، فعند استئجار شقة أو شراء منزل أو التقدم لوظيفة، مستخدمة في مختمف مواقف الحياة
 ,Siedel)ىمية في كل ذلك عمى سبيل المثال، فإن القدرة عمى التفاوض ىي العامل الأكثر أ
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2014, xiii) ٌلحل المشكلات الخلافية المشتركة بين العمال وأصحاب  ، كما أن التفاوض ميم
، وغيرىم، فكل طرف من ىذه الأطراف بات أو الاتحادات ورجال الإدارةالأعمال، وبين النقا

الإنساني  يسعى لمحصول عمى أفضل النتائج بأقل قدر ممكن من الصراع الذي ييدد الجيد
 (.ٔ، ٕٚٓٓبغير داعٍ )جلال، 

ير يغتالب تصل القائمحيث يكما أن التفاوض والإقناع بالحجة من أىم طرق التغيير، 
أصحاب القرار والمنفذين والمتغيرين؛ ليتفاوض معيم؛ ويحاول إقناعيم بالتغيير الذي يطالب ب

وقوة حجة وأسموب متميز في ، ومعموم أن ىذا الأمر يحتاج إلى عمم ودراية (ٔ)بو ويرغب فيو
 (.ٜٗ، ٜٜٜٔالتعامل )الحمادي، 

ميما كان مستوى التفاوض، وأيا كان مكانو، فإنو يحتاج من الإنسان قدرات ىكذا فو 
وبغير ىذه القدرات والميارات لن يحقق وميارات تعينو عمى حسن إدارة ىذا التفاوض، 

 مارس فييا عممية التفاوض.الإنسان نتائج ترضيو في ىذه المواقف المتعددة التي ي
 ةِاصَرَالدِّ ةُلَلِغِمُ

دوراً بالغ الأىمية في حياة الإنسان، ويمكن  –كما سبقت الإشارة  –يمعب التفاوض 
، ٕٛٓٓ)موسى وأحمد،  من خلال النقاط الآتية –بصورة واضحة  –إدراك أىمية التفاوض 

ٜٔ- ٕٓ): 
فراد والجماعات والمنظمات والدول يعد التفاوض من الأنشطة التي يقوم بيا جميع الأ -

بصورة مستمرة؛ بيدف تبادل السمع والخدمات؛ وتحديد الحقوق والالتزامات؛ والتوصل 
نياء الخلافات الناجمة من تعارض المصالح واختلاف الآراء  إلى حمول لممشكلات؛ وا 

 والأىداف.
مختمف دول  الأفراد فيتعد المفاوضات من الأنشطة الضرورية لاستمرار حياة جميع  -

العالم وفق أساليب إنسانية متطورة تسيم في تحقيق أىداف الأطراف التي نعيش في ىذا 
نياء المشكلات والخلافات وتعارض المصالح بينيا.  العالم، وا 

وأنيارًا من  –ماديًّا ومعنويًّا  –أن الإنسانية قد دفعت ثمنًا باىظًا تؤكد الحقائق المتاحة  -
ل، ولا زالت حتى اليوم، وسوف تظل ما لم تمجأ إلى التفاوض الدم عبر تاريخيا الطوي

 كأسموب لإنياء المشكلات والأزمات بين الأفراد أو المنظمات أو الدول.
                                                           

ٔ
 (.Kennedy, 2010) الأسكٌمو فً الثلج بٌع على قادرًا ٌكون أن ٌجب الجٌد المفاوض إن :الخبراء ٌقول -
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يسيم التفاوض في القضاء عمى العداوة والبغضاء، ويصنع حالة من التفاىم والتراضي،  -
الرأي الآخر، وحسن ويمكن من خلالو الاعتراف بالحقوق المتبادلة، واحترام الرأي و 

مكانات الأفراد والمنظمات والدول، والارتقاء بمستوى حياة الأفراد في  الاستفادة بطاقات وا 
 جميع المجالات.

يمثل التفاوض انتصارًا لمعقلانية المدركة لجميع الأضرار المادية والمعنوية التي تمحق  -
من أجل إنياء الخلافات بالأفراد والمنظمات والشعوب في حالة رفض التفاوض مع الآخر 

والمشكلات، والاتفاق عمى تحديد الحقوق والالتزامات المتبادلة عمى أسس تقوم عمى 
 المنطق والموضوعية والعدل.

العام الذي  متتابعة حتى اكتمل الإطار النظريّ  ثلاثٍ  بمراحلَ  عمم التفاوض مرّ لقد و 
ن أمكن الارتكان إليو في إشارة إلى ىذا العمم باعتبار أن  التفاوض عمم متكامل، قائم بذاتو، وا 

كانت تربطو بالعموم الاجتماعية الأخرى علاقات وطيدة وصلات قوية، تقوم عمى الأخذ 
ن كانت  والعطاء، والتفاعل والبناء. وىذه المراحل الثلاث التي مر بيا عمم التفاوض تتدرج، وا 

د الأخرى، وىذه المراحل ىي: و كل منيا لا تختفي بوجود الأخرى، بل إن كلاًّ منيا توجد بوج
مرحمة الفن، أو ما يطمق عميو فن التفاوض، ومرحمة الأدب أو ما يطمق عميو أدب التفاوض، 

 .(ٜ، ٖٕٓٓ)الخضيري،  ومرحة العمم أو ما يطمق عميو عمم التفاوض
بالتفاوض والعناية بو تعممًا  بالعقلاء في مختمف المجتمعات الاىتمامُ  يجدرُ ىكذا و 
أىل الفلاح منذ  (ٔ)بُ أْ ى الناس عميو؛ وذلك لأنو من سبل الرقي، فيو دَ رب  وتطبيقًا، فيُ  وتعميمًا

القدم، تم تطبيقو ليثمر ثمارًا يانعة؛ كونو من أساسيات الحياة الاجتماعية؛ وىو ميم لمحفاظ 
عمييا وتنميتيا، فالحاجة إليو باتت ماسة لكافة فئات المجتمع، خاصة إذا تم بضوابطو 

 .(ٔ، ٖٕٔٓ)الأحمدي،  يبو الصحيحةوأسال
ولقد عُني الإسلام بعممية التفاوض، وكيف لا وىو والحياة صنوان، فاحتفى بو القرآن 

عدة من حياة  آياتو التي تضمنت ىذه العممية الميمة، كما ورد في مواقفَ  تالكريم، وتعدد
 –رًا، واىتم بو خمفاؤه : قولًا وعملًا وتقريوُ وجاءت بو سنتُ  –صمى الله عميو وسمم  –النبي 

من قرآن وسنة وما كتب حوليما من العمماء  –صمى الله عميو وسمم، والتراث الإسلامي 
 الذكر. سالفةَ  حافل بما يؤكد ىذه الحقيقةَ  –المسممين 

                                                           
ٔ
دَن. - ٌْ  أي عادة وشأن ودَ
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كثيرًا من المناوئين لدينو والمقاومين  –صمى الله عميو وسمم  –لقد فاوض النبي 
الغطفاني في غزوة الخندق،  الحارثَ  –عمى سبيل المثال  –لمشروعو التغييري، فمقد فاوض 

بن مسعود الثقفي في الحديبية، ومن قبل ذلك  المدينة، كما فاوض عروةَ  ه تمرَ عمى أن يشاطرَ 
بن  وأقنعو بصدق ما يقول ولكنو جحد واستكبر، كما فاوض عتبةَ  المغيرةِ  بنَ  فاوض الوليدَ 

صمى الله عميو  – وُ تمك المفاوضات: مفاوضتُ  (، ومن أشيرٓ٘، ٜٜٜٔربيعة )الحمادي، 
 في الحديبية. –وسمم 

في حوادث الحديبية ىي في  –صمى الله عميو وسمم  –الرسول القائد  إن تصرفاتِ 
عد النظر حد ذاتيا دستور شامل يمكن الرجوع إليو للاقتباس منو في باب الحكمة والأناة وبُ 

ستفزازات السفياء وتحدي الحمقى، وفي مجال وضبط النفس والسيطرة عمى الأعصاب أمام ا
، وفي مجال إدارة (ٕٙٚ، ٜٜٙٔالعدل والوفاء بالعيد واحترام المعارضة النزيية )باشميل، 

فوت فرصة الحرب عمى ىؤلاء الحمقى والسفياء، وجعميم أن ي استطاع ومن ثم فقد التفاوض،
يا للإسلام والمسممين أظيرتْ  جمةً  دَ حققًا بذلك فوائيميمون إلى الصمح ويجنحون إلى السلام، مُ 

 ما بعد الصمح. سنواتُ 
 الثاني من مصادرِ  المصدرِ  - النبويةِ  إلى السنةِ  ةُ الحاليّ  ومن ىنا لجأت الدراسةُ 

لالة التفاوض فييا، من خلال أحد المواقف البارزة في الدّ  عمميةَ  سَ رُ دْ يَ لِ  – الإسلامي   التشريعِ 
ومن لعمم الإدارة التربوية.  يالتأصيل الإسلام عمى طريقوة كخطعميو، وىو صمح الحديبية، 

 :الآتي الرئيسِ  يا في التساؤلِ بمورتُ  والتي يمكنُ  ةِ الحالي الدراسةِ  ىنا تبرز مشكمةُ 
 ؟التربويّ  في الميدانِ  الحديبيةِ  بصمحِ  كما جاءتْ  التفاوضِ  عمميةِ  منْ  الاستفادةُ  يمكنُ  كيفَ 

 :الآتيةُ  الفرعيةُ  التساؤلاتُ  ئيسِ الر  ىذا التساؤلِ  عنْ  ويتفرعُ 
 التفاوض؟المقصود بما  -ٔ
 ما مكانة التفاوض في القرآن والسنة؟ -ٕ
 أبرز معالم عممية التفاوض كما جاءت في صمح الحديبية؟ ما  -ٖ
 التفاوض كما جاءت بصمح الحديبية؟ عمميةمن  المستفادة ما التطبيقات التربوية -ٗ
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ٍِدَافُ الدِّرَاصَةِ  أَ

التفاوض في السنة  لعمميةالتربوية  بعض التطبيقات تجمية الحاليةالدراسة تستيدف 
 ، وذلك من خلال تحقيق الأىداف الفرعية الآتية:كما جاءت في صمح الحديبية ،النبوية

 .التفاوضتوضيح المقصود ب -
 استجلاء مكانة التفاوض في القرآن والسنة. -
 التعرف عمى عناصر التفاوض كما جاءت في صمح الحديبية. -
 صمح الحديبية.ب تكما جاء ومياراتو ضسمات المفاوِ ان بي -
 عممية التفاوض التي مر بيا صمح الحديبية. مراحلعرض  -
 التفاوض في صمح الحديبية. الآثار الإيجابية لعمميةبيان  -
ٍَنِيَّةُ الِدِّراصَةِ  أَ

 :ةِ يَ تِ الْآ  اطِ قَ الن   نَ مِ الْحَالِي ةِ  ةِ اسَ رَ الد   ةُ ي  مِ ىَ أُ  عُ بُ نْ تَ 
ان، ولا يمكنو العيش وىو التفاوض، وىو لب حياة الإنسىمية موضوعيا، أ .ٔ

دون ممارستو، وأىمية الموقف الذي يتم دراسة التفاوض من خلالو، وىو 
 صمح الحديبية، لدرجة أن سماه الله تعالى بالفتح المبين.

 التربوية أن ىذه الدراسة محاولة لمتأصيل الإسلامي لأحد موضوعات الإدارة .ٕ
ة، ألا وىو موضوع التفاوض، وىي خطوة عمى طريق التأصيل الميم

 .التربوية الإسلامي لعمم الإدارة
كما تنبع أىمية ىذا الموضوع من أىمية المصدر الذي يعتمد عميو، وىو  .ٖ

، وىي السنة النبوية، وىي المصدر الثاني من مصادر التشريع الإسلاميّ 
المصدر الذي يقوم  جزء من الوحي، وىو ما يعطي ليذا الموضوع سمات
 عميو، من الثبات والصدق والأصالة والمعاصرة وغيرىا.

، خاصة في الوقت أن الدراسة محاولة لبيان قيمة وأىمية التراث الإسلاميّ  .ٗ
 لِ يْ الأصيل والن   بيذا التراث الإسلاميّ  العبثَ  الحاضر الذي يحاول فيو الكثيرُ 

 منو.
 مر التربية والتعميم،أقائمون عمى المستفيدين من ىذا الموضوع، وىم ال تعدد .٘

 بل والمجتمع كمو.من مدراء ومعممين وآباء، 



 م1012( 21) -2ج-ديسمبرعدد                           ...     التطبيقات التربوية المستفادة من عملية التفاوض

Print:(ISSN 1687-2649) Online:(ISSN 2536-9091)                                  - 75 - 

 ةِاصَرَدِّالِ جََُيِمَ

 ؛ وذلك لمتعرف عمىالوصفي   نظراً لطبيعة ىذه الدراسة فقد استخدمت المنيجَ 
ض عناصر التفاوض في صمح ثم عر  سنة؛مكانتو في القرآن والبيان و  ؛التفاوضالمقصود ب
 لعدد من وصولاً  يا؛ ونتائجو؛ومراحل عممية التفاوض في ميارات التفاوض بيا؛الحديبية؛ و 

 .التطبيقات التي يمكن الاستفادة بيا في الميدان التربوي
 مُصِطَلَحُ الِدِّرَاصَةِ

 ضُاوُفَالتَّ

مفيوم التفاوض، كما جاء بمعجم مصطمحات العموم  يتبنى البحث الحاليّ 
تبادل وجيات النظر بين ممثمي طرفين أو أكثر، بشأن موضوع الاجتماعية، والذي يعرفو بأنو 

معين، وقد ينتيي التفاوض بالوصول إلى تسوية نزاع أو إبرام اتفاق بشأن المسائل المشتركة 
 (.ٕٕٛ، ٕٔٔٓ)بدوي، 

 خُطَّةُ الدِّرَاصَةِ

ؤُلَاتِياِ، وَتَتَمَث لُ ىَذِهِ الْمَحَاوِرُ مَحَاوِرَ أَجَابَتْ عَنْ تَسَا سَبْعَةَ  ةُ الْحَالِي   ةُ اسَ رَ الد   تَضَم نَتْ 
 :فِي

 مفيوم التفاوض. :الأولِ  المحورِ 
 مكانة التفاوض في القرآن والسنة. الثاني: المحورِ 
 عناصر التفاوض في صمح الحديبية. :الثالثِ  المحورِ 
 كما جاءت بصمح الحديبية. ومياراتو المفاوِض سمات :الرابعِ  المحورِ 
 مراحل عممية التفاوض كما جاءت في صمح الحديبية. :الخامسِ  المحورِ 
 الآثار الإيجابية لمتفاوض في صمح الحديبية. :السادسِ  المحورِ 
 بعض التطبيقات التربوية لعممية التفاوض في صمح الحديبية. :السابعِ  المحورِ 
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 .المحاورِ  ليذهِ  وتفصيلٌ  وفيما يمي عرضٌ 
 ضِاوُفَالتَّ ووَُُفِمَ :لُوَّأَالِ رُوَحِنِالِ

، ٜٚٛٔتَفَاوَضَ القومُ الحديث: أخذوا فيو )الفيومي،  من فَوَضَ. - ةً غَ لُ  – التفاوضُ 
فَاوَضَوُ في أمره: جَاراَهُ، وتَفَاوضَ القومُ في الأمر: فَاوَضَ فيو بعضُيُمْ بعضًا. وفي  (،ٗٛٔ

فاوضة العمماء، قال: وما حديث معاوية قال لِدَغْفَلِ بن حَنْظَمَة: بِمَ ضَبَطْتَ ما أرى؟ قال: بم
مفاوضة العمماء؟ قال: كنت إذا لقيت عالمًا أَخَذْتُ ما عنده وأعطيتو ما عندي، أراد محادثةَ 

 (.ٖٙٛٗ، ٕٓٔٓالعمماء ومذاكرتَيم في العمم )ابن منظور، 
الرأي فيو بُغْيَةَ الوصول إلى تسوية واتفاق،  وُ لَ ادَ : بَ ةً ضَ اوَ فَ وَفَاوَضَوُ في الأمر: مُ 

ضة: تبادل الرأي من و. والمفاو ا: فاوض كلٌ صاحبَ القول، وتفاوضَ  وُ لَ ادَ اوضو في الحديث: بَ وف
 (.ٙٓٚ، ٕٗٓٓغية الوصول إلى تسوية واتفاق )مجمع المغة العربية، بُ  ذي الشأن فيو؛
يتضح أن الدلالاتِ المُّغويةَ  – ةً ومن العرض السابق لمفيوم التفاوض لُغَ  –وىكذا 

شير إلى تبادل الحديث، والأخذ والعطاء، والمحادثة، وتبادل الرأي؛ بُغْيَةَ لكممة التفاوض ت
 .واتفاقٍ  الوصول إلى تسويةٍ 

 الخضيري لتفاوض، منيا تعريفمفيوم ايناك العديد من التعريفات ل، فطلاحًااصْ ا أمّ 
حول قضية ( والذي عرفو بأنو موقف تعبيري حركي، قائم بين طرفين أو أكثر ٕٔ، ٖٕٓٓ)

وتكييف وجيات النظر، واستخدام القضايا، يتم من خلالو عرض وتبادل وتقريب ومواءمة، من 
بإجبار  كافة أساليب الإقناع لمحفاظ عمى المصالح القائمة؛ أو لمحصول عمى منفعة جديدة

الخصم بالقيام بعمل معين أو الامتناع عن عمل معين، في إطار علاقة الارتباط بين أطراف 
 ية تجاه أنفسيم أو تجاه الغير.العممية التفاوض

( فقد عر ف التفاوض عمى أنو عممية ديناميكية، تعتمد عمى ٖ، ٕٚٓٓأما جلال )
ميارات فنية وسموكية، لا يعتمد نجاحيا عمى اتباع طرفي التفاوض لأساليب وفنون التفاوض 

 بامتلاك ميارات ىذه العممية.  –أيضًا  –فقط، بل إن نجاحيا مرىون 
مناقشة إستراتيجية لحل مشكمة بين طرفين بطريقة يراىا كل منيما والتفاوض 

 .(Kenton, 2021)مقبولة، وفييا يحاول كل طرف إقناع الطرف الآخر بوجية نظره 
والتفاوض حوار بين شخصين أو أكثر بيدف الوصول إلى نتيجة مقبولة ومفيدة 

ة قد تتم بين الكيانات التي حول واحدة أو أكثر من القضايا المختمف حوليا، كما أنو عممي
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 Adnan, Hassan, Aziz and)تطمح إلى الاتفاق عمى المسائل ذات الاىتمام المشترك 
Paputungan, 2016, 622). 

لمتوصل إلى حمول مرضية لكل الأطراف  –أو أكثر  -والتفاوض ىو حوار بين طرفين 
و المحافظة عمييا، ويكون المتحاورة في قضية أو قضايا متعددة؛ لتحقيق مكاسب مشتركة؛ أ

 (.ٗٙ، ٕٔٔٓعمى أرضية إيجابية من الأطراف المتحاورة )العيساوي، 
( التفاوض بأنو لون من ٔ٘ٗٗ، ٜٕٔٓ)الدريس ، فقد عرف إسلاميّ  ومن منظورٍ 

ألوان الحوار الجدي والحاسم الذي يجري بين المسممين وغيرىم؛ لإنياء المنازعات؛ أو 
سلامية؛ أو لإقرار عَلاقات حسن الجوار؛ أو لتقوية أواصر الود لمتمكين من نشر الدعوة الإ

 والتعاون؛ أو إبرام المعاىدات الثقافية أو الاقتصادية.
ىو تبادل وجيات  -كما جاء بمعجم مصطمحات العموم الاجتماعية  –والتفاوض 

لى النظر بين ممثمي طرفين أو أكثر، بشأن موضوع معين، وقد ينتيي التفاوض بالوصول إ
والبحث الحالي  (.ٕٕٛ، ٕٔٔٓتسوية نزاع أو إبرام اتفاق بشأن المسائل المشتركة )بدوي، 

 يتبنى ىذا التعريف.
، منيا: المساومة، وىناك عدد من المصطمحات التي تتداخل مع مصطمح التفاوض

دارة الصراع، ومنيا الصمح.والتحك وفيما يمي عرض موجز ليذه المصطمحات  يم، والوساطة، وا 
 لاقتيا بالتفاوض.ع في

 –فالتفاوض  ،Bargaining والمساومة Negotiation ىناك فرق بين التفاوض
مفيوم يدل عمى عممية ديناميكية يراد ليا أن تحل ما بين الطرفين  –كما سبقت الإشارة 

المتنازعين من مشكلات خلافية مشتركة، ومن ثم فيي عممية عقمية تقوم عمى احترام متبادل 
ا، يحترم فييا كل طرف حاجات ومصالح وأىداف الطرف الآخر، ولا يخرج منيا بين طرفيي

 (.ٗ، ٕٚٓٓطرف وقد حقق مكاسب ومغانم عمى حساب الطرف الآخر )جلال، 
أما المساومة، فيي عممية نفعية بحتة؛ إذ يسعى كل طرف فييا إلى تحقيق مكاسب 

عممية أقل قيمة واحتراما من تأتي بالضرورة عمى حساب خسارة الطرف الآخر، ومن ثم فيي 
 (.ٗ، ٕٚٓٓعممية التفاوض )جلال، 
، فقد تحتاج عممية Mediation والوساطة Arbitration التحكيمأما عن 

نا خطوةً عمى طريق عممية التفاوض إلى كل منيما، أي أن المصطمحين قد يكو 
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بينيما؛  لعجز عن الوصول إلى اتفاقالتفاوض، وقد يمجأ إلييما طرفا التفاوض عند ا
ونتيجة لذلك فقد يتوجب المجوء إلى بديل لتسوية الخلافات عمى الطرفين المذين عجزا 
عن تسوية خلافاتيما أثناء عممية التفاوض، ومن ىذه البدائل الشييرة: التحكيم 

 (.ٖٗٔ، ٕٕٔٓوالوساطة )فولر، 
حكيم أو وىناك اختلافات جوىرية بين التحكيم والوساطة، فالوسيط لا يممك سمطة الت

نما ىو شخص تدخل لتوظيف  الإدارة بمعنى الإشارة إلى الجانب المصيب والجانب المخطئ، وا 
مياراتو في محاولة التوصل إلى حل، أما الحَكَم فيو الشخص الذي وافق كلا الطرفين عمى 
قبول الحُكْم الذي يراه منصفًا، أي أن كلا الطرفين يمنحو سمطة التحكيم وفرض الحمول، 

 (.ٜٕٓ، ٖٕٓٓكيم ىنا ىو التحكيم الممزم )داوسون، والتح
إن الوساطة تعني أن كِلَا الطرفين قد اجتمعَا بِنِي ةِ التوصل إلى حل وسط، أي أن 
كمييما حريص عمى التوصل إلى اتفاق يرضي الطرفين، وىذا يعني أن الطرفين قد يخفقان في 

 يكون كلاىما عمى استعدادٍ  الوصول إلى اتفاق في بعض الأحيان؛ لأن ىذا يتطمب أن
للاتفاق، أما حال التحكيم فإن كل طرف يسعى لمفوز، أي أنو يأمل أن ينظر إليو الحَكَمُ 
بصفتو الجانب المصيب، وأن ينظر إلى الطرف الآخر بوصفو مُخطئًا، وليذا يسعى كل طرف 

يصل  إلى طرح قضيتو بمنتيى القوة؛ حتى يحظى بحكم التحكيم، وفي ىذه الحالة سوف
الطرفان قطعًا إلى حل؛ لأن الحَكَمَ سوف يستخدم سمطتو لإرغام الطرفين عمى قبول حكمو، 

 (.ٕٓٔ، ٖٕٓٓويمكن الاستعانة بالوساطة والتحكيم في أن واحد )داوسون، 
فيي عممية تتضمن مجموعة واسعة  Conflict Management إدارة الصراعأما 

مع المشكلات ذات الطابع العسكري والإنساني من التدابير المحتممة المصممة لمتعامل 
والاجتماعي والاقتصادي والسياسي والمؤسسي وغيرىا، وذلك في مراحل الصراع المختمفة؛ 

 Ministry forوصولًا في النياية لمنع الصراع العنيف المترتب عمى ىذه المشكلات )
Foreign Affairs, 2001, 19.) 

دارة الصراع ىي  لصراع، من خلال العمل عمى منع العنف أو محاولة لتنظيم اوا 
إنيائو، وىو يسعى لجمب حمول بناءة من جميع أطراف الصراع والتي يمكن الاستفادة منيا 

 .(ٖٚ، ٕٗٔٓالخزندار، )
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مرادفًا لإدارة الصراع، أو عمى أقل  ن مفيوم المفاوضات يكاد يكونوىكذا يتضح أ
ي أن الشخص الذي يشعر بحاجة ممحة إلى تقدير إدارة وجيات النظر المختمفة، وىذا يعن

الشعور بمحبة الآخرين لن يكون مفاوضًا جيدًا لأنو يياب التورط في صراعات، وىذا لا يعني 
أن المفاوض الجيد يجب أن يكون بلا رحمة وأن يفوز حتى لو خسر الطرف الآخر، لأن 

يجب أن يسعى إليو خسارة الطرف الآخر لا تعني لو شيئًا، والأمر ليس كذلك، فأىم ما 
المفاوض ىو التنقيب عن وسيمة لحل المشكمة وأن يكون الحل مرضيًا بالنسبة لجميع 

 (.ٜٖ٘، ٖٕٓٓالأطراف )داوسون، 
بين طرفين متحاربين، أو أطراف  فيو صك تعاقدي Compromise الصمحأما 

يا من إجراءات ويزول ما رافق قياممتحاربة، تنتيي بموجبو الحرب القائمة بين تمك الأطراف، 
، مثل: فرض الحصار، والمقاطعة، والقيود عمى التنقل والتجارة والاتصال؛ لتعود ونتائج قانونية

الحياة الطبيعية عمى الصعيدين الدولي والداخمي، وليسود السلام في العلاقات بين الأطراف 
 (.ٕٕٕ، ٕٓٔٓالمعنية )السراج، 

بعدد من  –من حالة الحرب إلى الصمح  في الانتقال -وقد تندرج الأطراف المتحاربة 
المراحل، كوقف القتال، واليدنة، والدخول في مفاوضات، عمنية أو غير عمنية، رسمية أو 
غير رسمية، مباشرة أو بواسطة أطراف أخرى، إلا أنو يحدث أحيانًا أن تعمد الأطراف المعنية 

خير بعد ذلك )السراج، إلى إنياء حالة الحرب، فور وقف القتال، وعقد الصمح  دون تأ
ٕٓٔٓ ،ٕٕٕ.) 

وىكذا بينت الدراسة الحالية عَلاقة التفاوض بعدد من المصطمحات المتداخمة معو، 
ذ دارة الصراع، والصمح. وا  ا كان التفاوض يختمف ومنيا: المساومة، والتحكيم، والوساطة، وا 

قريب  -فاوض أي الت – فيوإذ إن المساومة وجو سمبي لعممية التفاوض،  عن المساومة؛
 .الأخرى المصطمحاتب –إلى حد كبير  –الصمة 

ٌِزِكُي الِفِ ضِاوُفَالتَّ ةُاىَلَ: مَياىِالجَّ رُوَحِنِالِ  ةِيَّالضُّوَ آ

ني القرآن الكريم بمسألة التفاوض، وكثرت آياتو الدالة عميو، والمؤكدة عمى لقد عُ 
رغم عدم  استخدم فييا التفاوض،والمشيرة إلى العديد من المواقف التي أىميتو ومكانتو، 

عمى أن الخلاف أمر قائم بين بني البشر،  ابتداءً  القرآن حيث أكد ورود كممة التفاوض فيو،
)سورة ىود، الآية  "مُخْتَمِفِينَ  يَزَالُونَ  وَلاَ  وَاحِدَةً  أُم ةً  الن اسَ  لَجَعَلَ  رَبُّكَ  شَاءَ  وَلَوْ "فقال تعالى: 
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فاوض أمرًا ضروريًّا لتجاوز ىذه الخلافات والتخفيف من حدة (، وىو ما يجعل من التٛٔٔ
 آثارىا.

القرآن الكريم المؤمنين عمى التوسط بين الأطراف المتصارعة بيدف إنياء  ولقد حثّ 
نْ )الخلافات بينيا، ويؤكد ىذا قولو تعالى:   (بَيْنَيُمَا فَأَصْمِحُوا اقْتَتَمُوا الْمُؤْمِنِينَ  مِنَ  طَائِفَتَانِ  وَاِ 

نْ ((، وقولو تعالى: )ٛجزء من الآية ))سورة الحجرات،   مِنْ  حَكَمًا فَابْعَثُوا بَيْنِيِمَا شِقَاقَ  خِفْتُمْ  وَاِ 
 الآية ( )سورة النساء، جزء منبَيْنَيُمَا الم وُ  يُوَف قِ  إِصْلَاحًا يُرِيدَا إِنْ  أَىْمِيَا مِنْ  وَحَكَمًا أَىْمِوِ 
(ٖٗ.)) 

القرآن الكريم بصيغة المصدر، إنما جاءت بصيغة الفعل  لم ترد كممة التفاوض في
ضَ(، وىو من التفويض، كما في قولو تعالى: ) ضُ )فّو   بَصِيرٌ  الم وَ  إِن   الم وِ  إِلَى أَمْرِي وَأُفَو 

((، والمعنى: أتوكل عميو وأسمم أمري إليو )القرطبي، ٖٗ)سورة غافر، جزء من الآية ) (بِالْعِبَادِ 
ٜٔٙٗ ،ٖٔٛ). 

، عمى أىمية التفاوض العديد من آياتو يمحظ بوضوح تأكيدلمقرآن الكريم والناظر 
 أَحْسَنُ  ىِيَ  بِال تِي وَجَادِلْيُمْ  الْحَسَنَةِ  وَالْمَوْعِظَةِ  بِالْحِكْمَةِ  رَب كَ  سَبِيلِ  إِلَى ادْعُ )منيا قولو تعالى: 

، ((ٕ٘ٔ( )سورة النحل، الآية )بِالْمُيْتَدِينَ  أَعْمَمُ  وَىُوَ  سَبِيمِوِ  عَنْ  ضَل   بِمَنْ  أَعْمَمُ  ىُوَ  رَب كَ  إِن  
وىذه الآية نزلت بمكة في وقت  ومعموم أن الحكمة والموعظة الحسنة لب عممية التفاوض،

 الأمر بميادنة قريش، وأَمَرَه أن يدعو إلى دين الله وشرعو بتمطف ولين دون مخاشنة وتعنيف
 .(ٕٓٓ، ٜٗٙٔ)القرطبي، 

صمى الله عميو وسمم: ادع إلى سبيل  –لنبيو  -في الآية السابقة  – تعالى الله يقول
كالتي ر الجميمة التي جعميا حجة عمييم في كتابو، وذك رْىم بيا في تنزيمو، بَ وبالعِ  وِ يِ حْ وَ ربك بِ 

عد د عمييم في ىذه السورة من حججو، وذكرىم فييا ما ذكرىم من آلائو، وخاصميم 
أحسن من غيرىا، ولا تعصو في القيام بالواجب عميك من تبميغيم رسالة  بالخصومة التي ىي

 (.ٕٖٔ، ٕٓٓٓربك )الطبري، 
 –ومن المواقف الدالة عمى التفاوض في القرآن الكريم ما حدث بين سيدنا إبراىيم 

بأسموب رائع،  وأبيو، وىو يدعوه إلى عبادة الله وحده وترك عبادة الأصنام، –عميو السلام 
م، وبعطف وود لا حدود ليما، وبحكمة بالغة، رغم غمظة أبيو، حتى إن سيدنا إبراىيم وبأدب ج

ما كان من طيش الجيل بما يحق  -في نياية حواره مع أبيو  –"قد قابل  –عميو السلام  –
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لمثمو من رزانة العمم: "سلام عميك"، أي أنت سالم مني، ثم استأنف قول: "سأستغفر لك ربي" 
(، كل ذلك ليحقق أىداف التفاوض التي يصبو ٕٚٓ، ٜٗٛٔ " )البقاعي،بوعد لا خمف فيو

 وَلاَ  يَسْمَعُ  لَا  مَا تَعْبُدُ  لِمَ  أَبَتِ  يَا لِأَبِيوِ  قَالَ  إِذْ ( ٔٗ)يتضح ذلك في قولو تعالى: " إلى تحقيقيا.
 أَىْدِكَ  فَات بِعْنِي يَأْتِكَ  لَمْ  مَا عِمْمِ الْ  مِنَ  جَاءَنِي قَدْ  إِن ي أَبَتِ  يَا( ٕٗ) شَيْئًا عَنْكَ  يُغْنِي وَلاَ  يُبْصِرُ 
 إِن ي أَبَتِ  يَا( ٗٗ) عَصِيًّا لِمر حْمَنِ  كَانَ  الش يْطَانَ  إِن   الش يْطَانَ  تَعْبُدِ  لاَ  أَبَتِ  يَا( ٖٗ) سَوِيًّا صِراَطًا
 يَا آَلِيَتِي عَنْ  أَنْتَ  أَرَاغِبٌ  قَالَ ( ٘ٗ) اوَلِيًّ  لِمش يْطَانِ  فَتَكُونَ  الر حْمَنِ  مِنَ  عَذَابٌ  يَمَس كَ  أَنْ  أَخَافُ 
 كَانَ  إِن وُ  رَب ي لَكَ  سَأَسْتَغْفِرُ  عَمَيْكَ  سَلَامٌ  قَالَ ( ٙٗ) مَمِيًّا وَاىْجُرْنِي لَأَرْجُمَن كَ  تَنْتَوِ  لَمْ  لَئِنْ  إِبْرَاىِيمُ 

 رَب ي بِدُعَاءِ  أَكُونَ  أَلا   عَسَى رَب ي وَأَدْعُو وِ الم   دُونِ  مِنْ  تَدْعُونَ  وَمَا وَأَعْتَزِلُكُمْ ( ٚٗ) حَفِيًّا بِي
 .((ٚٗ -ٕٗ)سورة مريم، الآيات ) "شَقِيًّا

في القرآن الكريم ما حدث بين نبي الله  -أيضًا  – ومن المواقف الدالة عمى التفاوض
 ابْنَتَي   إِحْدَى حَكَ أُنْكِ  أَنْ  أُرِيدُ  إِن ي قَالَ ( ٕٙ)قال تعالى: " –عمييما السلام  –موسى وشعيب 

 عَمَيْكَ  أَشُق   أَنْ  أُرِيدُ  وَمَا عِنْدِكَ  فَمِنْ  عَشْرًا أَتْمَمْتَ  فَإِنْ  حِجَجٍ  ثَمَانِيَ  تَأْجُرَنِي أَنْ  عَمَى ىَاتَيْنِ 
الِحِينَ  مِنَ  الم وُ  شَاءَ  إِنْ  سَتَجِدُنِي  فَلَا  قَضَيْتُ  يْنِ الْأَجَمَ  أَي مَا وَبَيْنَكَ  بَيْنِي ذَلِكَ  قَالَ ( ٕٚ) الص 
  .((ٕٚ، ٕٙ" )سورة القصص، الآيتان )وَكِيلٌ  نَقُولُ  مَا عَمَى وَالم وُ  عَمَي   عُدْوَانَ 

وبين شعيب ىو  –عميو السلام  –الذي حدث بين نبي الله موسى موقف ال ذافي
عرض فيو سيدنا شعيب عمى موسى عميو السلام أن ينكح إحدى ابنتيو عمى  ،تفاوضيموقف 

ا، فوافق موسى عميو السلام، والحوار الذي دار بين سيدنا يأجره ثماني حجج أو عشرً  أن
وذكرتو كتب التفاسير، ومما تجدر القرآن الكريم،  هُ زَ جَ وْ موسى وشعيب فيو تفصيل أكثر، أَ 

قد وف ى صاحبو الأجل الذي فارقو عميو، عند إنكاحو  –عميو السلام  –الإشارة إليو أن "موسى 
نتو، حيث وف ى من الأجمين أتم يما وأكمميما، وىو العشر الحجج، عمى أن بعض أىل إياه اب

 (.ٛٙ٘، ٕٓٓٓالعمم قد رُوِي عنو أنو قال: زاد مع العشر عشراً أخرى" )الطبري، 
بالقرآن الكريم ما حدث بين نبي الله  –أيضًا  –ومن مواقف التفاوض التي جاءت 

شباع دافع وبين قومو، إ –عميو السلام  –لوط  ذ حاول إقناعيم بالإقلاع عن الفاحشة، وا 
"حيث راوده قومو عن ضيفو، وحاولوا فتح  الشيوة بطريقة مشروعة، وألا يخزوه في ضيفو،

عميو السلام التزويج من نساء أمتو، فكأنو قال ليم: التزويج  –بابو، فعرض عمييم لوط 
 لُوطًا رُسُمُنَا جَاءَتْ  وَلَم االى: "يتضح ذلك في قولو تع (،ٚٙ، ٜٛٛٔأطير لكم" )الزجاج، 
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 قَبْلُ  وَمِنْ  إِلَيْوِ  يُيْرَعُونَ  قَوْمُوُ  وَجَاءَهُ ( ٚٚ) عَصِيبٌ  يَوْمٌ  ىَذَا وَقَالَ  ذَرْعًا بِيِمْ  وَضَاقَ  بِيِمْ  سِيءَ 
 ضَيْفِي فِي تُخْزُونِ  وَلاَ  الم وَ  فَات قُوا لَكُمْ  أَطْيَرُ  ىُن   بَنَاتِي ىَؤُلَاءِ  قَوْمِ  يَا قَالَ  الس ي ئَاتِ  يَعْمَمُونَ  كَانُوا
ن كَ  حَق   مِنْ  بَنَاتِكَ  فِي لَنَا مَا عَمِمْتَ  لَقَدْ  قَالُوا( ٛٚ) رَشِيدٌ  رَجُلٌ  مِنْكُمْ  ألََيْسَ   نُرِيدُ  مَا لَتَعْمَمُ  وَاِ 

 ((ٜٚ -ٚٚىود، الآيات ) " )سورةشَدِيدٍ  رُكْنٍ  إِلَى آَوِي أَوْ  قُو ةً  بِكُمْ  لِي أَن   لَوْ  قَالَ ( ٜٚ)
 -عمى سبيل المثال  – كما تضمنت سورة يوسف عددًا من المواقف التفاوضية، منيا

تفاوض إخوة يوسف حول كيفية التخمص منيا، حتى استقروا عمى إلقائو في غيابات الجب، 
 أَبَانَا إِن   عُصْبَةٌ  وَنَحْنُ  مِن ا أَبِينَا إِلَى أَحَبُّ  وَأَخُوهُ  لَيُوسُفُ  قَالُوا إِذْ  يتضح ذلك في قولو تعالى: "

 بَعْدِهِ  مِنْ  وَتَكُونُوا أَبِيكُمْ  وَجْوُ  لَكُمْ  يَخْلُ  أَرْضًا اطْرَحُوهُ  أَوِ  يُوسُفَ  اقْتُمُوا( ٛ) مُبِينٍ  ضَلَالٍ  لَفِي
 بَعْضُ  يَمْتَقِطْوُ  الْجُب   ةِ غَيَابَ  فِي وَأَلْقُوهُ  يُوسُفَ  تَقْتُمُوا لاَ  مِنْيُمْ  قَائِلٌ  قَالَ ( ٜ) صَالِحِينَ  قَوْمًا

 .((ٓٔ -ٛ" )سورة يوسف، الآيات )(ٓٔ) فَاعِمِينَ  كُنْتُمْ  إِنْ  الس ي ارَةِ 
وىكذا يتضح من العرض السابق اىتمام القرآن الكريم بعممية التفاوض، واشتمالو 

 آياتو.عمى كثير من المواقف الدالة عميو، والداعية إليو، والمؤكدة لأىميتو في كثير من 
والتي تؤكد بالعديد من المواقف الدالة عمى التفاوض،  –أيضًا  –كما حفمت السنة 

مكانتو وأىميتو، ومن ذلك ما جاء عن سيل بن سعد الساعدي، لينقل حوارًا يعكس موقفًا 
ورجل يريد الزواج، وفيو  –صمى الله عميو وسمم  –بين النبي  حول قضية اجتماعية، تفاوضيًّا

فقالت: يا رسول الله ! جئت لأىب  –صمى الله عميو وسمم  –جاءت رسول الله "أن امرأة 
بو، ثم  –صمى الله عميو وسمم  –فنظر إلييا رسول الله نفسي لك،  فصَع د النظر إلييا، وصو 

فقام رجل من أصحابو، فقال: أي طأطأ رأسو، فما رأت المرأة أنو لم يقض فييا شيئًا جمست، 
جْنِ رسول الله! إن لم ي  ييا! قال: ىل عندك من شيء؟، فقال: لا واللهكن لك ليا بيا حاجة فزو 

يا رسول الله، فقال: اذىب إلى أىمك فانظرْ ىل تجد شيئا، فذىب ثم رجع فقال: لا والله ما 
وجدت شيئا، فقال: انظر ولو خاتمًا من حديد، فذىب ثم رجع فقال: لا والله يا رسول الله، ولا 

ولكن ىذا إزاري. قال سيل: ما لو رداءٌ فميا نصفُو، فقال رسول الله: ما  خاتمًا من حديد،
ن لَبِسَتْو لم يكن عميك منو شيء. فجمس  تصنع بإزارك إن لَبِسْتَو، لم يكن عمييا منو شيء، وا 
الرجل حتى طال مجمسو، ثم قام فرآه رسول الله مُوَل يًا،، فأمر بو فَدُعِيَ، فمما جاء قال: ماذا 



 م1012( 21) -2ج-ديسمبرعدد                           ...     التطبيقات التربوية المستفادة من عملية التفاوض

Print:(ISSN 1687-2649) Online:(ISSN 2536-9091)                                  - 85 - 

القرآن؟ قال: معي سورة كذا، وسورة كذا، عد دىا، فقال: ىل تقرؤىن عن ظير قمب؟  معك من
 .(ٔ)قال: نعم، قال: مم كْتُكَيا بما معك من القرآن"

صمى  –عُتْبة بن ربيعة وبين رسول الله ما دار بين  –أيضًا  –ومن ىذه المواقف 
عن دعوتو،  –الله عميو وسمم  صمى –ما أراد عتبة أن يثني رسول الله دعن الله عميو وسمم،

صمى الله عميو  –ويعرض عميو ما يغريو في ذلك، وما لبث عتبة، وبعد أن سمع رسول الله 
 –أن يغير رأيو، بل ويعود إلى قومو بوجو آخر محاولًا إقناعيم بعدم التعرض لمنبي  –وسمم 

صمى الله عميو وسمم  – وما ذلك إلا بسبب الميارات التي اتبعيا النبي –صمى الله عميو وسمم 
في التفاوض معو، من قوة في التفاوض، وحسن إنصات واستماع، والاستعانة بالقرآن  –

 –أيضًا  –الكريم المعجز المؤثر فيمن يسمعو، وغيرىما، كما تتضح بعض ميارات التفاوض 
وبدايتو الموفقة في  –صمى الله عميو وسمم  –من موقف عتبة، كعممو بمكانة النبي 

 –فاوض، ببيان قرابتو ومكانتو عنده، وكذلك عروضو المميزة التي عرضيا عمى النبي الت
 صمى الله عميو وسمم، وغيرىا.

 أن تُ ثْ د  حُ  :قال القرظي، كعب بن محمد عن زياد، بن يزيد وحدثني: إسحاق ابن قال 
مى الله ص – الله ورسول قريش، نادي في جالس وىو ايومً  قال ا،سيدً  وكان ربيعة، بن عتبة

 وأعرضَ  وفأكممَ  محمد إلى أقوم ألا قريش، معشر يا: وحده المسجد في جالس -عميو وسمم 
 ورأوا حمزة، مَ مَ سْ أَ  حين وذلك عنا؟ ويكفُّ  شاء، ياأي   فنعطيو بعضيا يقبل لعمو اأمورً  عميو

 إليو مق الوليد، أبا يا بمى: فقالوا ويكثرون، يزيدون وسمم عميو الله صمى الله رسول أصحاب
 أخي، بن يا: فقال وسمم، عميو الله صمى الله رسول إلى جمس حتى عتبة إليو فقام و،مْ فكم  
نك النسب، في والمكان العشيرة، في (ٕ)ةِ طَ الس   من عممت قد حيث ان  مِ  إنك  قومك أتيت قد وا 
 من بو تَ رْ ف  وكَ  ودينيم آليتيم بو تَ بْ وعِ  أحلاميم بو تَ يْ ف  وسَ  جماعتيم بو فرقت عظيم بأمر
: قال. بعضيا منيا تقبل لعمك فييا تنظر اأمورً  عميك أعرضْ  مني فاسمع آبائيم، من مضى
 كنت إن أخي، بن يا: قال ،أسمعْ  الوليد، أبا يا قل: صمى الله عميو وسمم – الله رسول لو فقال
ن ،مالاً  ناأكثرَ  تكون حتى أموالنا من لك جمعنا مالاً  الأمر ىذا من بو جئت بما تريد إنما  وا 
ن دونك، اأمرً  نقطعَ  لا حتى عمينا، ناكسودْ  اشرفٍ  بو تريد كنت  ناككْ مم   اكً مْ مُ  بو تريد كنت وا 

                                                           
ٔ
 (.3ٖٖٖأخرجه الشٌخ الألبانً فً "صحٌح النسائً"، الحدٌث رقم ) -

 
ٕ
 أي الشرف. -
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ن عمينا،  نالْ ذَ وبَ  الطب، لك طمبنا نفسك، عن هُ د  رَ  تستطيع لا تراه (ٔ)ايً ئْ رِ  يأتيك الذي ىذا كان وا 
 قال كما أو منو ىداوَ يُ  حتى الرجل عمى (ٕ)التابع غمب ربما فإنو منو، كئَ رِ بْ نُ  حتى موالناأ فيو
 يا فرغت أقد: قال منو، يستمع -صمى الله عميو وسمم  – الله ورسول عتبة، فرغ إذا حتى. لو
( ٔ) حم: بسم الله الرحمن الرحيم: "فقال ،أفعلُ : قال مني، فاسمع: قال نعم،: قال الوليد؟ أبا

مَتْ  ابٌ كِتَ ( ٕ) الر حِيمِ  الر حْمَنِ  مِنَ  تَنْزِيلٌ   وَنَذِيرًا بَشِيرًا( ٖ) يَعْمَمُونَ  لِقَوْمٍ  عَرَبِيًّا قُرْآَنًا آَيَاتُوُ  فُص 
ا أَكِن ةٍ  فِي قُمُوبُنَا وَقَالُوا( ٗ) يَسْمَعُونَ  لَا  فَيُمْ  أَكْثَرُىُمْ  فَأَعْرَضَ   وَقْرٌ  آَذَانِنَا وَفِي إِلَيْوِ  تَدْعُونَا مِم 
صمى الله عميو وسمم  – الله رسول مضى ثم، (ٖ)"عَامِمُونَ  إِن نَا فَاعْمَلْ  جَابٌ حِ  وَبَيْنِكَ  بَيْنِنَا وَمِنْ 
 امعتمدً  ظيره خمف يديو وألقى ليا، أنصت عتبة، منو ياعَ مِ سَ  فمما. عميو يقرؤىا فييا -

 فسجد منيا، السجدة إلى -صمى الله عميو وسمم  – الله رسول انتيى ثم منو، يسمع عمييما
 بعضيم فقال أصحابو، إلى عتبةُ  قامف .اكَ ذَ وَ  فأنتَ  سمعت، ما الوليد أبا يا عتسم قد: قال ثم

 ما: قالوا إلييم جمس فمما. بو ذىب الذي الوجو بغير الوليد أبو جاءكم لقد بالله نحمف: لبعض
 ىو ما والله قط، مثمو سمعت ما والله قولاً  سمعت قد أني ورائي :قال الوليد؟ أبا يا وراءك
 ىذا بين وامُّ وخَ  بي، واجعموىا أطيعوني قريش، معشر يا يانة،بالكِ  ولا بالسحر، ولا ،رعْ بالش  
 وُ بْ صِ تُ  فإن عظيم، نبأٌ  منو سمعت الذي لقولو ليكونن فوالله فاعتزلوه، فيو ىو ما وبين الرجل
ن بغيركم، كفيتموه فقد العربُ   أسعدَ  تموكن عزكم، هُ زُّ وعِ  م،كُ كُ مْ مُ  وُ كُ مْ مُ فَ  العرب عمى يظير وا 
 لكم بدا ما فاصنعوا فيو، رأيي ىذا: قال بمسانو، الوليد أبا يا والله كَ رَ حَ سَ : قالوا بو، الناس

 .(ٜٕٗ -ٖٜٕ، ٜٜٓٔ)ابن ىشام، 
مع الشاب الذي  –صمى الله عميو وسمم  –حوار النبي  –أيضًا  –ومن تمك المواقف 

من الحجج والبراىين العقمية  –مم صمى الله عميو وس –يفاوضو في الزنا، فاستخدم معو النبي 
رتو، ولم يعد بعد ذلك يمتفت لشيء، رغم فرط الشيوة لديو، كما اتضحت ما جعمو يقمع عن فك

في التفاوض مع ىذا الشاب، وما يتمتع بو من حسن  –صمى الله عميو وسمم  –حكمتو 
 سياسة ومكارم أخلاق أعطتو قوة عند التفاوض معو.

 لي ائْذَنْ  الِله، رسولَ  يا: فقال صلى الله عليه وسلم الن بي   أتى شابًّا فَتًى إن  ل: فعن أمامةَ الباىميّ قا
 فجَمَسَ،: قال قَريبًا، منو فدَنا ادْنُوْ،: فقال! مَوْ  مَوْ،: وقالوا فزَجَروه عميو القَومُ  فأقبَلَ  بالز نا،

                                                           
ٔ
 للإنسان من الجن. الرئً )بفتح الراء وكسرها(: ما ٌتراءى -
ٕ
 من ٌتبع الناسَ من الجن. -
ٖ
 (.ٗ -ٔسورة فصلت، الآٌات ) -
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: قال لُأم ياتِيم، يُحِبُّونَو اسُ النّ  ولا: قال فِداءَكَ، اللهُ  جَعَمَني والِله، لا: قال لُأم كَ؟ أتُحِبُّو: قال
 لبَناتِيم، يُحِبُّونَو النّاسُ  ولا: قال فِداءَكَ، اللهُ  جَعَمَني الِله، رسولَ  يا والِله، لا: قال لابنتِكَ؟ أفتُحِبُّو
: قال اتِيم،لَأخَو  يُحِبُّونَو النّاسُ  ولا: قال فِداءَكَ، اللهُ  جَعَمَني والِله، لا: قال لُأختِكَ؟ أفتُحِبُّو: قال

تِكَ؟ أفتُحِبُّو  أفتُحِبُّو: قال لعَمّاتِيم، يُحِبُّونَو النّاسُ  ولا: قال فِداءَكَ، اللهُ  جَعَمَني والِله، لا: قال لعَم 
 يدَه فوَضَعَ : قال لخالاتِيم، يُحِبُّونَو النّاسُ  ولا: قال فِداءَكَ، اللهُ  جَعَمَني والِله، لا: قال لخالتِكَ؟
نْ  قَمبَو، وطَي رْ  ذَنبَو، اغفِرْ  يُم  الم  : وقال عميو  يَمتفِتُ  الفَتى ذلك بعدَ  يَكُنْ  فممْ : قال فَرْجَو، وحَص 
 .(ٔ)شيءٍ  إلى

بعممية التفاوض، واشتماليا عمى كثير من  –أيضًا  –وىكذا يتضح اىتمام السنة 
ومن منيا،  المواقف الدالة عميو والمؤكدة لأىميتو، والمبينة لضوابطو، وقد سبق عرض عدد

والقرشيين في صمح  –صمى الله عميو وسمم  –ما حدث بين النبي  –أيضًا  –تمك المواقف 
 الحديبية، وىو موضوع المحاور التالية.

 ةِ يَ بِ يْ دَ حُ الْ  حِ مْ ي صُ فِ  ضِ اوُ فَ الت   رُ اصِ نَ عَ  :ثُ الِ الث   رُ وَ حْ مِ الْ 
 لُ ث  مَ تَ تَ  رِ اصِ نَ عَ الْ  نْ دًا مِ دَ عَ  - ضٍ اوُ فَ تَ  ةِ ي  مِ مَ عَ  ةِ ي  أَ نُ أْ شَ  وُ نُ أْ شَ  – ةِ يَ بِ يْ دَ حُ الْ  حُ مْ صُ  نَ م  ضَ تَ 

 ي:فِ 
 يُّضِاوُفَالتَّ فُقِوِنَ( ال1ِ)

الموقف التفاوضي ىو موقف لحظي، يرتبط بعناصر المحظة التي يتم فييا التفاوض 
بين أطراف القضية التفاوضية، ومن ثم يجب معرفة ىذا الوقت بدقة ووضوح، وذلك من خلال 

لإدراك الحقيقي لمواقع الذي يعيشو المفاوضون في المحظة التفاوضية عمى مائدة المفاوضات ا
 (.ٖٗ، ٕٚٓٓوليس قبميا أو بعدىا )جلال، 

الموقف التفاوضي ىو موقف مترابط في عناصره، منسجم في تركيبو، متوافق في و 
متسع وشامل  -نفسو في الوقت  -أجزائو، قابل لمتمييز والتعرف عمى مكوناتو وأبعاده. وىو 

والزمان، وأن يتضمن الموقف  في مضمونو، وما تضمنو من ظروف فرضتيا اعتبارات المكان
درجة من التعقيد والغموض، خاصة فيما يتصل بأفراد الطرف  –في الوقت نفسو  –التفاوضي 

 (.ٕٗ، ٖٕٓٓالآخر، حتى يكون الموقف متوازنًا في أطرافو )الخضيري، 

                                                           
ٔ
 (.6ٕٔ/ٔ(، والألبانً فً "السلسلة الصحٌحة" )6ٙ63( واللفظ له، والطبرانً )ٕٕٕٔٔأخرجه أحمد ) -
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ن الخصائص الأساسية التي يتشكل من خلاليا الموقف وىكذا فيناك عدد م
 :(ٖٗ، ٕٚٓٓ)جلال،  التفاوضي، ومنيا

قابميتو لمتغير السريع، حيث يخضع لتأثير العوامل المختمفة الحاكمة لعممية  -
 التفاوض، ولمحظة التفاوض.

إمكانية توجييو ورسمو مقدمًا والوصول إليو، إذا أمكن السيطرة عمى عوامل  -
 حاكمة.التفاوض ال

إمكانية تشخيصو بدقة، وقياسو، وتحديد عناصره وأبعاده وجوانبو، ومن ثم التعامل  -
 معيا بفاعمية وفقًا ليذه المعطيات.

 قابميتو لمتكرار خلال الجمسات التفاوضية ككل، وخلال كل جمسة منيا عمى حدة. -
في يؤدي إلى كسب الجولات التفاوضية، والنجاح تراكم كسب المواقف التفاوضية  -

حراز التقدم والنجاح في العممية التفاوضية  إخضاع الموقف التفاوضي لمسيطرة، وا 
 ككل.

بشكل  -يتصف الموقف التفاوضي بالنسبية، وأيًّا كان ىذا الموقف فإنو يرتبط  -
بقدرة المفاوض عمى إدارة الحوار واستخدام الضغط التفاوضي؛ حتى يحقق  –رئيس 

 .وضيةالنجاح المنشود في عممياتو التفا
 –وفي صمح الحديبية، فإن الموقف التفاوضي ىو ذلك الموقف الذي جمع النبي 

لمحاولة تحقيق أىداف ىذا التفاوض،  بممثمي قريش، في الحديبية، –صمى الله عميو وسمم 
يريد دخول مكة دون إراقة دماء، والقرشيون يريدون عودة  –صمى الله عميو وسمم  –فالنبي 

ا من عددً ىذا الموقف التفاوضي تضمن  لقدو  .ما عمى ماء وجوىيحفاظً المسممين ىذا العام 
 العناصر والأبعاد والمكونات، ستتضح في السطور التالية.

 ضِاوُفَالتَّ افُزَطِأَ( 2)

بين طرفين، وقد يتسع نطاقُو ليشمل أكثر من طرفين؛  –في العادة  –يتم التفاوض 
اف المتفاوضة فعلًا وبين الأطراف التي ترى أنيا نظرًا لتشابك المصالح وتعارضِيا بين الأطر 

متأثرة بنتيجة وتطور القضية التفاوضية، أو بما يجري لدى وداخل كل طرف مفاوض. من ىنا 
شمل أطرافًا أخرى ليا عَلاقة أو مصمحة بالعممية التفاوضية، ييتسع نطاق العممية التفاوضية ل
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ين تدور بينيما العمميةُ التفاوضيةُ بين طرفين أساسي -فقط  –أو قد يضيق لينحصرَ 
 (.ٕٗ، ٖٕٓٓ)الخضيري، 

وبالنظر لصمح الحديبية يتضح أن ىناك طرفين أساسين في عممية التفاوض، يتمثل 
ويتمثل الطرف الثاني صمى الله عميو وسمم،  –ممثلًا في النبي  ،الطرف الأول في المسممين

بن عمرو، وحويطب بن عبد العزى، ومكزر سييل ، ممثلًا في ثلاثة منيم، وىم: القرشيينفي 
 بن حفص، وىذه أطراف مباشرة كانت تباشر عممية التفاوض.

؛ لارتباط في الحديبية ، حضرت عممية التفاوضةكما كان ىناك أطراف غير مباشر 
، لكنيا لا تجمس عمى مائدة المفاوضات، بل كانت تراقب يةعممية التفاوضيذه المصالحيا ب
 ر وخزاعة.كبني بك من بعيد،

فكل من بني بكر وخزاعة كان يعد نفسو ذا علاقة بالمفاوضات التي كانت جارية بين 
المسممين والقرشيين في الحديبية، ولذلك كان ىناك في الحديبية مندوبون من خزاعة وبني 

وقريش، كمراقبين  –صمى الله عميو وسمم  –بكر حاضرين أثناء المفاوضة الجارية بين النبي 
ظير أن ىؤلاء المندوبين المراقبين: البكريين والخزاعيين، قد كان لدييم التفويض فقط، وي

بصفة  -الكامل كل من قبيمتو، ليتخذ الإجراء الذي يراه مناسبًا حيال نتائج المفاوضات الدائرة 
 .(ٚٚٛ، ٜٜٙٔ)باشميل،  بين قريش والمسممين -رئيسية 

 –بية تضمنت المسممين والقرشيين وىكذا يتضح أن أطراف عممية التفاوض في الحدي
 إضافة إلى عدد من الأطراف غير المباشرة، كبني بكر وخزاعة وغيرىما. –كأطراف رئيسة 

 ةُيَّضِاوُفَالتَّ ةُيَّضِكَ( ال3ِ)

وأيا كانت أطرافو، لابد أن يدور حول قضية معينة، أو  ،أيًّا كان نوعو ،فالتفاوض
ضية وميدانيا الذي يتبارز فيو المتفاوضون، أو موضوع عين، يمثل محور العممية التفاو 

الإطار العام الذي تدور في نطاقو العممية التفاوضية، وقد تكون ىذه القضية قضية إنسانية 
عامة أو شخصية خاصة، وقد تكون قضية سياسية، أو اجتماعية، أو اقتصادية، أو أخلاقية 

 .ومن قضية التفاوض تأتي أىدافو .(ٕ٘، ٖٕٓٓالخضيري، )
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تمثمت في  ،(ٔ)قضية سياسية والقضية التي كانت تدور حوليا مفاوضات الحديبية
ومن معو في دخول مكة لمعمرة، ورفض القرشيين  -صمى الله عميو وسمم  –رغبة النبي 

 لدخوليم مكة، وذلك دون إراقة لمدماء.
 يُّضِاوُفَالتَّ فُدَََ( ال4ِ)

إلى تحقيقو أو الوصول إليو، لا تتم عممية التفاوض بدون ىدف أساسي تسعى 
وتوضع من أجمو الخطط والسياسات، وتستخدم الأدوات والتكتيكات، وتستنفر من أجمو اليمم، 

وينبع اليدف التفاوضي  (.ٕٙ، ٖٕٓٓوتحفز الجيود، وتشحذ المواىب من أجمو )الخضيري، 
 من القضية التفاوضية.

إلى تحقيقيا من  وضُ التي يسعى المتفا الأىدافَ  يقسم البعضُ بشكل عام، و 
 (:ٕٔ، ٕٛٓٓالمفاوضات إلى أربعة مستويات )موسى وأحمد، 

 .الأىداف القصوى التي يرغب المتفاوض في تحقيقيا 
 .الأىداف الدنيا التي يجب تحقيقيا من المفاوضات 
 .الأىداف التي يمكن التنازل عنيا 
 .الأىداف البديمة 

 :(ٛٔ -ٙٔ، ٖٜٜٔالزحيمي، ) من الأىداف منيا في الإسلام العديدُ  ولمتفاوضِ 
 –صمى الله عميو وسمم  – التفاوض لنشر الدعوة الإسلامية، وذلك مثل تفاوض النبيّ  -

 في موسم الحج قبل اليجرة. مع عرب يثرب من الخزرج
التفاوض لتسوية آثار نزاع مسمح، أو إنياء حرب دائرة، أو تبادل الأسرى أو فدائيم، كما  -

بين المسممين والرومان  تلاىا من حروب بعد ذلك ىو الشأن مع أسرى بدر، وما
إجراء تفاوض لإقرار  –عمى سبيل المثال  –والفرس، حيث طمب ميخائيل بن تيوفيل 

 السلام بين الدولة الرومية وبين الدولة العباسية لإجراء تبادل الأسري بينيم.

                                                           
ٔ
، وقد تتناول منع التدخل هً تلك المفاوضات التً تتم بٌن الدول بهدف تنظٌم العلاقات الدولٌة بٌنها المفاوضات السياسية -

فً الشئون الداخلٌة، وترسٌم الحدود السٌاسٌة، وتنظٌم التمثٌل الدبلوماسً بٌنها، وإنهاء الحروب، ومحاربة الإرهاب، ودعم 
بهدف  –أٌضًا  –حق الشعوب فً الدفاع عن سٌادتها وتحرٌر أراضٌها. وقد تقوم الدول بإجراء المفاوضات السٌاسٌة 

قانون الدولً والالتزام بالشرعٌة الدولٌة، وإقامة العلاقات الثنائٌة بٌنها على أساس الالتزام والاحترام احترام قواعد ال
، 2ٕٓٓالمتبادلٌن، واستتباب الأمن، وتسلٌم الخارجٌن عن القانون، ومكافحة المخدرات أو لأسباب أخرى )موسى وأحمد، 

ٕٗ- ٕ٘.) 
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ممين لغيرىم، التفاوض من أجل دفع خطر عن البلاد الإسلامية، ولو بدفع مال من المس -
وتصالحو مع الروم عمى أن يدفع ليم  –رضي الله عنو  –كما حدث في عيد معاوية 

 مالًا لظروف اقتضتيا ضرورات الدفاع عن الأمة الإسلامية والانشغال بالفتنة الداخمية.
التفاوض من أجل إقرار علاقات حسن الجوار، أو تنشيط التجارة، والتبادل، وغير ذلك من  -

 حيوية والحياتية بين المسممين وغيرىم.المصالح ال
ىو العمرة،  –صمى الله عميو وسمم  –النبي قد كان ىدف وفي صمح الحديبية، ف

ا نَ ئْ ، ولكن ا جِ دٍ حَ أَ  تالِ قِ نَجِئْ لِ  مْ صمى الله عميو وسمم: "إن ا لَ  –ويتضح ذلك من قولو 
 .(ٔ)رين..."مِ تَ عْ مُ 

صمى الله عميو  –المصالحة مع النبي  من التفاوض ىو فكان ىدفيم نالقرشيو اأم
قال ، وذلك من خلال منع المسممين من دخول مكة ىذا العام. مع حفظ ماء وجييم –وسمم 

، إلى لؤي   بنِ  امرٍ و، أخا بني عَ رٍ مْ عَ  بنَ  لَ يْ يَ سُ  شٌ يْ رَ قُ  ابن إسحاق: قال الزُّىْريّ: ثم بَعَثَتْ 
إلا  وِ حِ مْ في صُ  نْ كُ ، ولا يَ وُ حْ الِ صَ دًا فَ م  حَ مُ  تِ ائْ ": لووقالوا  –صمى الله عميو وسمم  – وِ المّ  رسولِ 

)ابن ىشام،  "ادً بَ أَ  ةً وَ ا عمينا عَنْ يَ مَ خَ دَ  وُ عنّا أن   بُ رَ العَ  ثُ د  حَ يرجع عنا عامو ىذا، فوالله لا تُ  نْ أَ 
ٜٜٔٓ ،ٕٖٙ.) 

 ةِيَّضِاوُفَالتَّ ةِيَّلِنَعَالِ ةُيئَ( ب5ِ)

فراغ، إنما تتم في إطار بيئة فييا الكثير من التحديات  لا تتم العممية التفاوضية في
والتي ليا تأثيرات كبيرة والمتغيرات والمعطيات: الاقتصادية والاجتماعية والسياسية والعممية، 

في العممية التفاوضية؛ ولذلك يتعين عمى المتفاوض دراسة وتحميل تمك المتغيرات والمعطيات، 
ييا في المجالات التي تمكنو من تحقيق أىدافو من ومحاولة توظيف الفرص المتاحة ف

 (.ٖٓ -ٜٕ، ٕٛٓٓالمفاوضات )موسى وأحمد، 
ا مِ كان مُ  –صمى الله عميو وسمم  –وعند النظر لصمح الحديبية يتضح أن النبي  مًّ

بالبيئة التي كانت تحيط بالمفاوضات بشكل جيد، من ضعف قريش، فقد أنيكتيم الحرب، ومن 
ين بغيرىم، ومن ثم لم يتعرف ىؤلاء عمى أخلاق المسممين وأخلاق ضعف اختلاط المسمم

فقد كانوا نبييم، ومن ضعف شوكة المسممين في تمك الفترة، فمم يكن يُعترف بيم ولا بدولتيم، 
بل وسيطرة المشركين عمى ومن سيطرة المشركين عمى ديار المسممين وأمواليم في مكة، قمة، 

                                                           
ٔ
 (.6ٖٕٔرواه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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الله صمى  –خزاعة، وعمى رأسيم بديل بن ورقاء، لمنبي  بعض المسممين فييا، ومن محالفة
ومن تجمع معظم القبائل العربية ضد المسممين، فمقد تعاونوا في محاولة منيم عميو وسمم، 

لمقضاء عمييم، وخير دليل عمى ذلك ما حدث في غزوة الأحزاب، حيث تجمع المشركون 
إلى غيرىا من العوامل والظروف التي ، (ٔ)وأعوانيم لمقضاء عمى المسممين واستئصال شأفتيم

 –صمى الله عميو وسمم  –ولقد أحسن النبي  شكمت بيئة التفاوض في صمح الحديبية.
استثمار تمك الفرص، أثناء عممية التفاوض لإنجاحيا، وكذلك الفرص المتاحة بعد ىذه 

 العممية.
، تمثمت لتفاوض خمسةَ عناصر رئيسةعممية اوىكذا يتضح من صمح الحديبية أن ل

في: الموقف التفاوضي، وأطراف عممية التفاوض، والقضية التفاوضية، واليدف التفاوضي، 
 وأخيرًا البيئة التي تتم فييا عممية التفاوض.

 ةِ يَ بِ يْ دَ حُ الْ  حِ مْ صُ بِ  تْ اءَ ا جَ مَ كَ  وَمَيَارَاتُوُ  ضِ اوِ فَ مُ الْ  اتُ مَ سِ  :عُ ابِ الر   رُ وَ حْ مِ الْ 
من  تعمموُ  يمكنُ  فن   –في الوقت نفسو  –، وىو دئُ ومبا لو أسسٌ  عممٌ  التفاوضُ 

؛ نظرًا لآخرَ  من مفاوضٍ  تختمفُ  التفاوضيةِ  العمميةِ  إدارةِ  عمى ذلك فإن كفاءةَ  ناءً ؛ وبِ التجربةِ 
تجربتيم ، ومن ومبادئ ىذا العممِ  يم بأسسِ مدى معرفتِ  المتفاوضين من حيثُ  لاختلافِ 

 (.ٜٔيم )موسى وأحمد، ، ث سماتِ ، ومن حيالمفاوضاتِ  وخبرتيم في إدارةِ 
 فييا ىو الإنسانُ  عنصرٍ  يا فإن أىم  وأيًّا كان نوعُ  التفاوضِ  وأيًّا ما كانت عمميةُ 

، بالوراثةِ  أن يُصنعَ  لا يمكنُ  إنسانٌ  أنوُ  الآراءِ  كافةِ  بإجماعِ  القولُ  ، والذي يمكنُ وُ ذاتُ  المفاوضُ 
التي  بالصفاتِ  إليو، بل إنو يخمقُ  الذي وصلَ  أو الميني   أو السياسي   الإداري   أو بالمنصبِ 

ىذا  تجعلُ  يا، وىي أمورٌ التي اكتسبَ  التفاوضيةِ  والخبرةِ  والتدريبِ  إياىا، وبالعممِ  اللهُ  وىبوُ 
 (.ٕٔ، ٖٕٓٓ)الخضيري،  التفاوضي   وِ وفي أدائِ  وِ فردًا متميزًا في عممِ  الإنسانَ 

 في نجاحِ  الأىميةِ  دوراً بالغَ  مياراتٍ  منْ  وُ وما يمتمكُ  المُفاوِضِ  شخصيةُ  تمعبُ وىكذا 
التي ينبغي أن  تِ رااالميو  ضُ يا المفاوِ أن يمتمكَ  التي يجبُ  تِ السماومن  ،المفاوضاتِ  عمميةِ 

 ، ما يأتي:الحديبيةِ  صمحِ  منْ  ستفادُ ، كما يُ يتحمى بيا
  

                                                           
ٔ
 ستأصل شأفتهم: أزالهم من أصلهم، قطع دابرهم.ا -
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ُِ مُوالتنضّ الهدفِ ووضوحُ فافيةُالغّ (1)  ُِحكيكِتَ نحوَ عيُوالضّ ب

يسعى إلى تحقيقو  واضحٍ  ىدفٍ  أىم ما ينبغي أن يتوفر بالمفاوض الناجح وجودُ  فمن
بكل السبل؛ لأنو في غياب اليدف لا يستطيع المفاوِض تحديد أساليبو ووسائمو في عممية 

 (.ٗٚ، ٕٗٔٓالتفاوض؛ كما أن تحديد اليدف يساعد عمى المثابرة عمى تحقيقو )أندرسون، 
كان واضحًا  –صمى الله عميو وسمم  -أن ىدف النبي  والناظر لصمح الحديبية يجد

صمى الله  - أقسم النبيقد لمنذ البداية، وقد أعمن عنو بشفافية، وىو دخول مكة معتمراً، و 
، يتضح ذلك عتمرًاعمى مقاتمة قريش حتى الموت إن ىم منعوه من دخول مكة مُ  –عميو وسمم 
ن   مُعْتَمِرِينَ، جِئْنَا ولَكِن ا أحَدٍ، لِقِتَالِ  جِئْ نَ  لَمْ  إن ا"صمى الله عميو وسمم:  –من قولو   قدْ  قُرَيْشًا وا 
: أظْيَرْ  فإنْ  الن اسِ، وبيْنَ  بَيْنِي ويُخَمُّوا مُد ةً، مَادَدْتُيُمْ  شَاؤُوا فإنْ  بيِمْ، وأَضَر تْ  الحَرْبُ، نَيِكَتْيُمُ 
لا   فَعَمُوا، الن اسُ  فيو دَخَلَ  فِيما يَدْخُمُوا أنْ  شَاؤُوا فإنْ  نْ  جَمُّوا، فقَدْ  وا   نَفْسِي فَوَال ذِي أبَوْا، ىُمْ  وا 
 .(ٔ)"سَالِفَتِي تَنْفَرِدَ  حت ى ىذا أمْرِي عمَى لَأُقَاتِمَن يُمْ  بيَدِهِ 

 التياسلاتِ عضِبَ لتكديهِ تعدادُوالاصِ زوىةُالُم (2)

ا ستعدًّ يكون مُ  أن ، مع تمسكو باليدف الرئيس لممفاوضات،لابد لممفاوض الناجح
ولقد ظير  جوىرية بالقضية التفاوضية.إذا كانت لا تمس أمورًا  لتقديم بعض التنازلات، خاصةً 
التنازل عن كتابة )بسم الله الرحمن في عدد من المواقف، منيا ذلك جميًّا في صمح الحديبية، 

رسول الله(  )من محمدالتنازل عن كتابة  ومنيا يم(، واستبدال )باسمك الميم( بيا.الرج
أن اختلاف  –صمى الله عميو وسمم  -فمقد رأي النبي  واستبدال )من محمد بن عبد الله( بيا،

فعن أنس بن مالك الصياغة ليس أمرًا جوىريًّا في التفاوض، خاصة وأنو لن يغير في المعنى، 
 بنُ   لُ يْ يَ فييم سُ  –صمى الله عميو وسمم  –أن قريشًا صالحوا النبي " –رضي الله عنو  –

لعمي: اكتبْ، بسم الله الرحمن الرحيم، قال  –صمى الله عميو وسمم –، فقال النبي وعمرٍ 
بْ ما نعرف باسمك تُ سييل: أمّا باسم الله، فما ندري ما باسم الله الرحمن الرحيم، ولكن اكْ 

 ولكن اكتبْ نا أنك رسول الله لاتّبعْناك، مْ مِ الميم، فقال: اكتب من محمد رسول الله، قالوا: لو عَ 

                                                           
ٔ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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. (ٕ)"من محمد بن عبد الله ... (ٔ)صمى الله عميو وسمم: اكتُبْ  – اسمَكَ واسمَ أبيك، فقال النبيُّ 
 عن دخول مكة ىذا العام. –صمى الله عميو وسمم  –إضافة إلى تنازل النبي 
الرجوع إلى الحديبية ليدخل مكة في العام  –صمى الله عميو وسمم  –إن قبول النبي 

 –وىو دخول مكة  –و ثمن لمكاسب أىميا: حصول المسممين عمى حقيم المشروع القادم ى
كان حريصًا كل  –صمى الله عميو وسمم  –دون أن يخسروا قطرة دم واحدة، لأن النبي 

 (.ٔٙٛ، ٜٜٙٔالحرص عمى حقن الدماء وصونيا عن الضياع )باشميل، 
ًُحُ( 3)  صاتِوالإىِ تناعِالاصِ ض

ع للآخرين بفيم وأدب واحترام وعدم مقاطعتيم، واستيعاب يقصد بالإنصات الاستما
)أندرسون،  الرسائل التي يعبرون عنيا، وىناك فارق بين عممية الاستماع وعممية الإنصات

ذَاقال تعالى: "(، ٕٔٗ، ٕٗٔٓ " )سورة تُرْحَمُونَ  لَعَم كُمْ  وَأَنْصِتُوا لَوُ  فَاسْتَمِعُوا الْقُرْآَنُ  قُرِئَ  وَاِ 
 (.ٕٗٓالآية الأعراف، 
إنصات المفاوض لما يدور حولو لو فوائده العدية عمى عممية التفاوض ذاتيا؛ إذ  إن

يساعد المتحدث عمى فيم وجية نظر الآخرين وأساليب تفكيرىم؛ ويعمم الصبر؛ ويعالج 
الاندفاعية في الكلام؛ كما أن الإنصات يدعم بناء العَلاقات الإنسانية بين الأفراد والجماعات؛ 

بين المتفاوضين؛ كما أنو يشعر المتكمم بأنو  إنو وسيمة مجدية في إيجاد الفيم المتبادل إذ
مرغوب فيو وأنو ليس ميمشًا أو مرفوضًا؛ مما يجعمو يعبر عما بداخمو بلا خوف أو مواربة 

 (.ٜٙ، ٕٙٔٓ)العاسمي، 
 –نبي والناظر لمحوارات التي دارت في صمح الحديبية يمحظ بوضوح الإنصات الجيد لم

 -صمى الله عميو وسمم  – بداية من لقائومع كل المتحدثين معو،  –صمى الله عميو وسمم 
 –رسول الله من خُزاعة، وكانت عَيْبَةَ نُصْحِ  في نفر من قومو" بُدَيْل بن ورقاءَ الخزاعيّ مع 

ؤيّ من أىل تِيامة، عندما قال: إني تركت كعب بن لُؤيّ وعامر بن ل –صمى الله عميو وسمم 

                                                           
ٔ
لعلً: امْحُهُ، فقال علً: ما أنا بالذي أمَْحته، فمحاه رسول  –صلى الله علٌه وسلم  –وفً رواٌة البخاري: "... قال النبً  -

صلى الله علٌه وسلم  –(. وهكذا لو أصر النبً 23ٕٙث رقم )بٌده ...". رواه البخاري، الحدٌ –صلى الله علٌه وسلم  -الله 
 على مثل هذه الأمور لفشلت عملٌة التفاوض، ولخسر المسلمون ما كسبوه بهذا الفتح العظٌم. –
ٕ
 (.62ٗٔرواه مسلم، الحدٌث رقم ) -
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وىم مقاتموك وصادوك عن البيت  نزلوا أعداد مياه الحديبية معيم العُوذُ المطافيل،
 .(ٔ)"الحرام...

الذي " ة بن مسعود الثقفيّ أبي مسعود عُروَ مع  –صمى الله عميو وسمم  –ثم لقاؤه 
نحوًا من  –صمى الله عميو وسمم  –صمى الله عميو وسمم، فقال رسول الله  –جعل يكمم النبي 

ىل  ولو لبُدَيْل بن ورقاء، فقال عروة بن مسعود عند ذلك: يا محمد أرأيت إن استأْصَمْت قومكق
ن تكن الأخرى فوالله إني أرى وجوىًا وأرى أشْ قبمك وُ مَ صْ سمعت أحدًا من العرب اجتاح أَ  وابًا ، وا 

وا ويدعوك ... ينصت  –م صمى الله عميو وسم –كل ذلك والنبي  (ٕ)"من الناس خُمَقاءَ أن يفرُّ
 وكمماتو المستفزة. -صمى الله عميو وسمم  –لو رغم سوء أدبو وتطاولو عمى صحابة النبي 

، "الذي ما إن أشرف عمييم قال النبي مِكرَزمع  –صمى الله عميو وسمم  –ثم لقاؤه 
 صمى الله عميو وسمم -صمى الله عميو وسمم: ىذا مكرز وىو رجل فاجر، فجعل يكمم النبي  –

 ينصت رغم عممو بفجوره. –صمى الله عميو وسمم  –والنبي  (ٖ)..."
لقاء عند  –صمى الله عميو وسمم  –كما اتضحت ميارة الإنصات جمية عند النبي 

صمى  –النبي  ، وكذلك مشاورتو لأصحابو. وىذه المواقف وغيرىا تؤكد امتلاكَ سُيَيْل بن عمرو
 لميارة الإنصات الجيد. –الله عميو وسمم 

ًِبِ ُُتُعزف( م4َ)  هَِصيتِدِعَ نماطِه وأََِبائعِوطَ فاوضُيُ ن

تمعب معرفة المفاوض لشخصية من يفاوض وطبيعتيا دوراً بالغ الأىمية في عممية 
التفاوض؛ إذ يعرف المفاوِض السبل الناجعة لمتعامل مع ىؤلاء الذين يتفاوض معيم بما 

 يحقق الأىداف المرجوة من عممية التفاوض.
 –صمى الله عميو وسمم  – النبيُّ  رَ بَ ا في صمح الحديبية، فمقد خَ ميًّ ولقد ظير ذلك ج

من يفاوضيم، وىناك العديد من الشواىد التي تؤكد ىذه الحقيقة، ومن ذلك  شخصيةَ  –وبدقة 
ىذا فلان، وىو : "لما جاءه الحُمَيْس بن عمقمة الحارثيّ  –صمى الله عميو وسمم  –قول النبي 
، وكانت نتيجة ىذا (ٗ)"ونَ بُّ مَ يُ  الناسُ  وُ مَ بَ قْ تَ ، فابْعثوىا لو، فَبُعِثَت لو، واسْ ندْ بُ ال ونَ مُ ظ  عَ من قوم يُ 

                                                           
ٔ
 (.26ٕٗرواه ابن حبان فً "صحٌحه"، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.26ٕٗرقم )رواه ابن حبان فً "صحٌحه"، الحدٌث  -
ٖ
 (.26ٕٗرواه ابن حبان فً "صحٌحه"، الحدٌث رقم ) -
ٗ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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، (ٔ)"سبحان الله، ما ينبغي ليؤلاء أن يُصَدُّوا عن البيتلما رأى ذلك: " –الفيم المتميز أن قال 
فما أرى أن يُصَدُّوا عن ، وأُشْعِرَتْ  قد قُم دَتْ  رأيت البُدْنَ لما رجع لأصحابو: " –وكذلك قولو 

عمى  –صمى الله عميو وسمم  –دلالة عمى قدرة النبي  –أيضًا  –في ىذا الموقف  .(ٕ)"البيت
تعرية الآخر أمام من يسانده؛ مما يضعف من مساندة ىؤلاء ودعميم لو، ويقوي موقف النبي 

 صمى الله عميو وسمم. –
عندما  –لما رأى مِكْرَز  –مم صمى الله عميو وس -قول النبي  –أيضًا  –ومن ذلك 

لما  –صمى الله عميو وسمم  –، وكذلك قولو (ٖ)جاء يفاوضو: "ىذا مكرز، وىو رجل فاجر ..."
 .(ٗ)"لقد سَيُلَ لكم من أمركم ...جاءه سُيَيْل بن عمرو يفاوضو: "

 فاوضُيُ ًِمَ عفِضَ يكاطِب ُُعزفتُ( م5َ)

، حتى يخطط جيدًا لعممية فاوضيموض الجيد أن يتعرف نقاط ضعف من يالابد لممف
التفاوض، ولا يعني الأمر ىنا سوء استخدام المفاوض لنقاط قوتو في مقابل ضعف خصمو، 
إنما يعني الأمر حسن استخدام المفاوض ليذه القوة بصورة إيجابية لمتأثير في مواقف الآخر 

 (.ٖٛ، ٕٛٓٓ)موسى وأحمد، 
 –صمى الله عميو وسمم  –د عمم النبي ولقد ظير ذلك واضحًا في صمح الحديبية، فمق

نقطة ضعف القرشيين، ألا وىي ضعفيم نتيجة الحروب التي أضرت بيم، يدل عمى ذلك قولو 
ن  ... صمى الله عميو وسمم: " –  .(٘)"...بيِمْ  وأَضَر تْ  الحَرْبُ، نَيِكَتْيُمُ  قدْ  قُرَيْشًا وا 
 طِفِباليَّ كةُوالجِّ فاؤلُ( الت6َّ)

في صمح الحديبية:  –صمى الله عميو وسمم  –الدالة عمى تفاؤل النبي ومن الأمثمة 
باسم من مَث ل الكفار في ىذا الصمح، وىو سييل بن عمرو،  –صمى الله عميو وسمم  –تفاؤلو 

مع أن الرجل كان كافرًا ورسولا من قبل الكفار وممثميم في المفاوضات، ومع كل ذلك تفاءل 
صمى  –(، حيث قال النبي ٘ٗ، ٕ٘ٔٓمرو قادمًا )الدويش، باسمو، حينما رأى سييل بن ع

                                                           
ٔ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٖ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٗ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
٘
 (.6ٖٕٔبخاري، الحدٌث رقم )أخرجه ال -
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صمى الله عميو وسمم: "قد أراد القومُ  –، كما قال (ٔ)لقد سَيُلَ لكم من أمركم"الله عميو وسمم: "
 .(ٕ)"الصمح حين بعثوا ىذا الرجل

في صمح  –المستمدة من الله تعالى  –ومن الأمثمة الدالة عمى الثقة بالنفس 
 –في نصر الله لو، ويتضح ذلك في قولو  –صمى الله عميو وسمم  –ة النبي الحديبية، ثق

نْ ... صمى الله عميو وسمم: "  حت ى ىذا أمْرِي عمَى لَأُقَاتِمَن يُمْ  بيَدِهِ  نَفْسِي فَوَال ذِي أبَوْا، ىُمْ  وا 
 .(ٖ)"... أمْرَهُ  الم وُ  ولَيُنْفِذَن   سَالِفَتِي، تَنْفَرِدَ 

ٌُ( الات7ِّ)  بِضَالغَ ًِعَ عدُوالبُ بُروالصَّ غوطِالضُّ لُحنُّوتَ اطفيُّالعَ شا

تحتاج عممية التفاوض من المفاوض الناجح أن يكون عمى قدر كبير من الاتزان  
العاطفي، من خلال تحمل الضغوط والتحمي بالصبر، ومعموم أن ىذا يمكنو من اتخاذ قرارات 

 صحيحة لا تضر بالعممية التفاوضية.
ية التفاوضية تحتاج إلى صبر ومثابرة من أجل البحث عن أرضيات مشتركة فالعمم

قامة جسور التعاون، ونفاد الصبر يؤدي إلى ردود أفعال سمبية تأخذ طابع الانفعال  لمتفاىم وا 
والبعد عن العقل، كما أن الغضب قد يؤدي إلى عدم لتحكم في الانفعالات، والوصول أحيانًا 

ية، والبعد عن الموضوعية، مما يفقد صاحبيا التحكم في الموقف، إلى درجة الإساءة الشخص
 (.٘ٚ، ٕٗٔٓووضع متاريس أمام عممية التفاوض )أندرسون، 

وتحممو  –صمى الله عميو وسمم  –محظ بوضوح صبر النبي يوالناظر لصمح الحديبية 
أساء  عمى عروة بن مسعود عندما –صمى الله عميو وسمم  –صبر النبي لمضغوط، ومن ذلك 

 اسْتَأْصَمْتَ  إنِ  أرَأَيْتَ  مُحَم دُ  ايْ عندما قال عروة: "الأدب في الحديث معو، وأساء إلى صحابتو، 
نْ  قَبْمَكَ، أىْمَوُ  اجْتَاحَ  العَرَبِ  مِنَ  بأَحَدٍ  سَمِعْتَ  ىلْ  قَوْمِكَ، أمْرَ   لَأَرَى والم وِ  فإن ي الُأخْرَى، تَكُنِ  وا 

ن ي وُجُوىًا، وا أنْ  خَمِيقًا الن اسِ  مِنَ  شَابًاأوْ  لَأَرَى وا   .(ٗ)"... ويَدَعُوكَ  يَفِرُّ
عفوه عن المشركين الذين سقطوا عمى معسكر المسممين  –أيضًا  –ومن ذلك 
وصحابتو، وقد أوقعيم المسممون في الأسر،  –صمى الله عميو وسمم –يريدون إيذاء النبي 

صراره عمى السلام، قال إنما كان لي –صمى الله عميو وسمم  –وعفو النبي  ثبت حسن نيتو وا 
                                                           

ٔ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.ٕٕٔ/3أخرجه البٌهقً فً "السنن الكبرى" ) -
ٖ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٗ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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 رَسولِ  إلى يَقُودُهُ  مِكْرَزٌ : لو يُقَالُ  العَبَلَاتِ، مِنَ  برَجُلٍ  عَامِرٌ  عَم ي وَجَاءَ ... سممة بن الأكوع: "
 إلييِم فَنَظَرَ  المُشْرِكِينَ، مِنَ  سَبْعِينَ  في مُجَف فٍ  فَرَسٍ، عمَى -صمى الله عميو وسمم  – اللهِ 

 عنْيمْ  فَعَفَا وَثِنَاهُ، الفُجُورِ، بَدْءُ  ليمْ  يَكُنْ  دَعُوىُمْ،: فَقالَ  ،صمى الله عميو وسمم – اللهِ  رَسولُ 
 .(ٔ)"صمى الله عميو وسمم ... – اللهِ  رَسولُ 

أمام استغاثات أبي جندل؛  –صمى الله عميو وسمم  –تماسكو  –أيضًا  –ومن ذلك 
و، يدل عمى ذلك ما جاء عن المسور بن مخرمة حتى لا يتخذ قراراً ييدم بو ما وصل إلي

 في يَرْسُفُ  عَمْرٍو بنِ  سُيَيْلِ  بنُ  جَنْدَلِ  أبو دَخَلَ  إذْ  كَذلكَ  ىُمْ  فَبيْنَما... ومروان بن الحكم "
 يا ىذا: سُيَيْلٌ  فَقالَ  المُسْمِمِينَ، أظْيُرِ  بيْنَ  بنَفْسِوِ  رَمَى حت ى مَك ةَ  أسْفَلِ  مِن خَرَجَ  وقدْ  قُيُودِهِ،
لُ  مُحَم دُ  ، تَرُد هُ  أنْ  عميو أُقَاضِيكَ  ما أو   نَقْضِ  لَمْ  إن ا: وسم مَ  عميو اللهُ  صَم ى النبيُّ  فَقالَ  إلَي 
: وسم مَ  عميو اللهُ  صَم ى النبيُّ  قالَ  أبَدًا، شيءٍ  عمَى أُصَالِحْكَ  لَمْ  إذًا فَوَالم وِ : قالَ  بَعْدُ، الكِتَابَ 
 قدْ  بَلْ : مِكْرَزٌ  قالَ  بفَاعِلٍ، أنَا ما: قالَ  فَافْعَلْ، بَمَى: قالَ  لَكَ، بمُجِيزهِِ  أنَا ما: الَ ق لِي، فأجِزْهُ 
 تَرَوْنَ  ألاَ  مُسْمِمًا، جِئْتُ  وقدْ  المُشْرِكِينَ  إلى أُرَدُّ  المُسْمِمِينَ، مَعْشَرَ  أيْ : جَنْدَلٍ  أبو قالَ  لَكَ، أجَزْنَاهُ 

 .(ٕ)"... الم وِ  في شَدِيدًا عَذَابًا ذ بَ عُ  قدْ  وكانَ  لَقِيتُ؟ قدْ  ما
 –ومنيم عمرُ بن الخطاب ابو لبنود الاتفاقية، حل رفض أصتحمُّ  –أيضًا  –ومن ذلك 
 – الم وِ  نَبِي   فأتَيْتُ ... فقال: " –صمى الله عميو وسمم  –الذي جاء النبي  –رضي الله عنو 

نَا الحَق ، عمَى ألَسْنَا: قُمتُ  بَمَى،: قالَ  حَقًّا، الم وِ  نَبِي   ألَسْتَ : فَقُمتُ  -صمى الله عميو وسمم   وعَدُوُّ
 ولَسْتُ  الم وِ، رَسولُ  إن ي: قالَ  إذًا؟ دِينِنَا في الد نِي ةَ  نُعْطِي فَمِمَ : قُمتُ  بَمَى،: قالَ  البَاطِلِ، عمَى

 بَمَى،: قالَ  بوِ؟ فَنَطُوفُ  البَيْتَ  نَأْتيسَ  أن ا تُحَد ثنَُا كُنْتَ  أوَليسَ : قُمتُ  نَاصِرِي، وىو أعْصِيوِ،
فٌ  آتِيوِ  فإن كَ : قالَ  لَا،: قُمتُ : قالَ  ،؟ العَامَ  نَأْتِيوِ  أن ا فأخْبَرْتُكَ   .(ٖ)"... بو ومُط و 

لرفض أصحابو التحمل من  –صمى الله عميو وسمم  –تحممو  -أيضًا  –ومن ذلك 
 قالَ  حت ى رَجُلٌ  منيمْ  قَامَ  ما فَوَالم وِ : قالَ  احْمِقُوا، ثُم   حَرُوافَانْ  قُومُوا... الإحرام، حين قال ليم: "

 .(ٗ)"... مَر اتٍ  ثَلَاثَ  ذلكَ 

                                                           
ٔ
 (.2ٓ6ٔأخرجه مسلم، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
ٖ
 (.6ٖٕٔخرجه البخاري، الحدٌث رقم )أ -
ٗ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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عمى رفض أصحابو  –صمى الله عميو وسمم  –وتجدر الإشارة إلى أن صبر النبي 
دارتو ليذا الموقف العصيب يؤكد قدرتو   -مم صمى الله عميو وس –لبنود التفاوض، ولمتحمل، وا 

 عمى إدارة فريق التفاوض بميارة رائعة، وىي سمة ميمة من سمات المفاوض الناجح.
 ىورَالغُّى لَعَ نادُتِالاعِ( 8)

ماد عمى الشورى في اتخاذ قراراتو، والناظر لحياة من صفات المفاوض الناجح الاعت
لقولو تعالى:  مع أصحابو يجده كثيرَ التشاور معيم، مطبقًا –صمى الله عميو وسمم  –النبي 

 ((.ٜ٘ٔ)آل عمران، جزء من الآية ) (الْأَمْرِ  فِي وَشَاوِرْىُمْ )
 –صمى الله عميو وسمم  –ومن ذلك ما جاء في صمح الحديبية من مشاورة النبي 

 عمَي   أشيروا... صمى الله عميو وسمم: " –بعد ما جاءه عَيْنُوُ الخزاعيّ، فقال النبي لأصحابو، 
 محزونين مَوتورين قعَدوا قعَدوا فإنْ  فنُصيبَيم أعانوىم ال ذين ىؤلاء ذراري   إلى نميلَ  أنْ  أترَوْنَ 
نْ   بكرٍ  أبو فقال ؟ قاتَمْناه عنو صد نا فمَن البيتَ  نؤُم   أنْ  ترَوْنَ  أم اللهُ  قطَعيا عُنقًا يكونوا نجَوْا وا 

د يقُ   لقتالِ  نجِئْ  ولم مُعتمرينَ  جِئْنا إن ما اللهِ  نبي   يا أعممُ  ورسولُو اللهُ : عميو اللهِ  رضوانُ  الص 
 "،إذًا فرُوحوا: صمى الله عميو وسمم – الن بيُّ  فقال ،قاتَمْناه البيتِ  وبيْنَ  بينَنا حال مَن ولكنْ  أَحدٍ 
 رسولِ  مِن لأصحابِو مشاورةً  أكثرَ  أحدًا رأَيْتُ  ما: يقولُ  ىُريرةَ  أبو وكان: حديثِو في الزُّىريُّ  قال
 .(ٔ)وسم م عميو اللهُ  ىصم   اللهِ 

رضي الله عنيا  –أم سممة  –صمى الله عميو وسمم  –و مشاورتُ  –أيضًا  –ومن ذلك 
 –صمى الله عميو وسمم  –" لما فرغ النبي  إذ إنو لما رفض المسممون التحمل من الإحرام، –

 حت ى رَجُلٌ  منيمْ  قَامَ  ما وَالم وِ فَ : قالَ  احْمِقُوا، ثمُ   فَانْحَرُوا قُومُواتاب قال لأصحابو: من قضية الكِ 
ا مَر اتٍ، ثَلَاثَ  ذلكَ  قالَ   الن اسِ، مِنَ  لَقِيَ  ما لَيَا فَذَكَرَ  سَمَمَةَ، أُم   عمَى دَخَلَ  أحَدٌ  منيمْ  يَقُمْ  لَمْ  فَمَم 

 بُدْنَكَ، تَنْحَرَ  حت ى كَمِمَةً، منيمْ  دًاأحَ  تُكَم مْ  لا ثُم   اخْرُجْ  ذلكَ، أتُحِبُّ  الم وِ، نَبِي   يا: سَمَمَةَ  أُمُّ  فَقالَتْ 
 حَالِقَوُ  ودَعَا بُدْنَوُ، نَحَرَ  ذلكَ  فَعَلَ  حت ى منيمْ  أحَدًا يُكَم مْ  فَمَمْ  فَخَرَجَ  فَيَحْمِقَكَ، حَالِقَكَ  وتَدْعُوَ 
 بَعْضًا يَقْتُلُ  بَعْضُيُمْ  كَادَ  حت ى ضًابَعْ  يَحْمِقُ  بَعْضُيُمْ  وجَعَلَ  فَنَحَرُوا قَامُوا، ذلكَ  رأََوْا فَمَم ا فَحَمَقَوُ،
 .(ٕ)"... غَمًّا

                                                           
ٔ
 (.26ٕٗأخرجه بن حبان فً "صحٌحه"، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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من عمر بن الخطاب  -صمى الله عميو وسمم  –لما طمب النبي  –أيضًا  –ومن ذلك 
  –رضي الله عنو  –دنا عمر يس مفاوضًا إلى قريش، حيث أكدالذىاب  –رضي الله عنو  –

 –رضي الله عنو  –ى بسيدنا عثمان أنو ليس الشخص المناسب ليذه الميمة، وأوصلمنبي 
برأيو، فعن المسور بن مخرمة ومروان بن الحكم،  –صمى الله عميو وسمم  –ليا، وأخذ النبي 

 مك ةَ، إلى الخُزاعي   أُمَي ةَ  بنَ  خِراشَ  بعَثَ  صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولُ  كان وقد"في حديث الحديبية قال: 
 ومنَعَتْو خِراشٍ، قَتلَ  فأرادوا قُرَيشٌ، غدَرَتْ  دخَلَ  مّافم الث عمَبُ،: لو يُقالُ  لو جَملٍ  عمى وحمَمَو

 أىْلِ  إلى ليَبعَثَو عنو اللهُ  رضيَ  الخطّابِ  بنَ  عُمَرَ  فدَعا ،صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولَ  أتى حتى الأحابيشُ 
 أحَدٌ  كَعبٍ  بنِ  عَدي   من بيا وليس نفْسي، عمى قُرَيشًا أخافُ  إن ي الِله، رسولَ  يا: فقال مك ةَ،
 بيا أعز   رَجلٍ  عمى أدُلُّكَ  ولَكن ي عمييا، وغِمْظَتي إيّاىا، عَداوَتي قُرَيشٌ  عَرَفَتْ  وقد ني،يَمنَعُ 
 .(ٔ)"... قُرَيشٍ  إلى فبعَثَو صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولُ  فدَعاهُ  عَفّانَ، بنِ  عُثمانَ : من ي

 صيةِدِايا الغَّضَالكَ ًِعَ عدُوالبُ ةِاصيّصَايا الَأضَى الكَلَعَ يشُزكِ( الت9َّ)

دخالو في حوارات حول  قد يحاول أحد أطراف التفاوض تبديد جيد الطرف الآخر، وا 
قضايا جانبية يبذل فييا جيده، وىنا لابد لممفاوض الناجح أن يكون واعيًا لمثل ىذه الأمور 
 التي تستيدف جيده ووقتو، بحيث يعيد الحوار إلى القضية الأساسية كمما حاد عنيا الخصم.

ينبغي أن يوجو كل تركيزه إلى القضايا الأساسية، وألا ينشغل بتصرفات  فالمفاوض المحنك
 (.ٕٔٓ، ٖٕٓٓالطرف الآخر أثناء التفاوض )داوسون، 

عمى سبيل  –ظير ذلك جميًّا في صمح الحديبية في العديد من المواقف، منيا ولقد 
عميو وسمم  صمى الله –ما حدث عندما جاء عروة بن مسعود الثقفي يفاوض النبي  –المثال 

ويحاول أن يتطرق لحوارات شخصية بعيدة عن موضوع التفاوض، حيث سب أصحاب  –
ن ي وُجُوىًا، لَأَرَى والم وِ  فإن ي... عندما قال: " –صمى الله عميو وسمم  –النبي   أوْشَابًا لَأَرَى وا 
وا أنْ  خَمِيقًا الن اسِ  مِنَ  عند  -صمى الله عميو وسمم  – ، ولم يتوقف النبي(ٕ)"... ويَدَعُوكَ  يَفِرُّ

ف الجيد والوقت دون تحقيق أىداف التفاوض، جاراه في ىذه المحاولة التي تستنز قولو ولا 
 عمى قضية التفاوض. –صمى الله عميو وسمم  –بل ركز 

                                                           
ٔ
 (.66ٔ٘أخرجه شعٌب الأرنؤوط فً "مشكل الآثار"، الحدٌث رقم ) -
ٕ
 (.6ٖٕٔأخرجه البخاري، الحدٌث رقم ) -
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صمى الله عميو  –ما حدث عندما جاء مكرز يفاوض النبي  –أيضًا  –ومن ذلك 
ره وأخبر أصحابو بذلك عندما قال: و يعمم فج –عميو وسمم  صمى الله –فقد كان النبي  –وسمم 

 –صمى الله عميو وسمم  –، ومع ذلك لم يتطرق النبي (ٔ)"ىذا مكرز وىو رجل فاجر...... "
 في مفاوضاتو مركزًا عمى موضوع التفاوض، مبتعدًا عن القضايا الجانبية والأمور الشخصية.

(11ٌِ ٌَلُيَ ( أ  زِالآخَ فِزى الطَّدَبولّا لَكِمَ و

لابد من اختيار الشخص المناسب لمتفاوض، بحيث يكون مقبولًا لدى الطرف الآخر، 
أن ينتدب  –صمى الله عميو وسمم  –وقد اتضح ذلك في صمح الحديبية، فعندما رأى النبي 

عمر بن الخطاب ليكون مبعوثو الخاص إلى قريش يدعوىا إلى السلام، وطرح فكرة الحرب 
مر وأبمغو بأنو يرغب في أن يكون رسولو إلى قريش، ليعرض عمييم نفس استدعى عجانبًا، 

العرض السممي الذي حممو إلييم خراش بن أمية، فمم يتمكن من إبلاغيم إياه لمحاولتيم 
 (.ٔٗٛ، ٜٜٙٔالفتك بو قبل أن يفاتحيم بشأن ىذا العرض )باشميل، 

عن القيام بيذه  –صمى الله عميو وسمم  –غير أن عمر بن الخطاب اعتذر لمنبي 
مبررات معقولةً جدًّا، وىي شدة العداوة التي بين عمر بن الميمة، وأعطى ليذا الاعتذار 

 إن ي الِله، رسولَ  يا"ن، وضعف عصبيتو القبمية بين قريش، حيث قال: الخطاب وبين المشركي
 قُرَيشٌ  عَرَفَتْ  قدو  يَمنَعُني، أحَدٌ  كَعبٍ  بنِ  عَدي   من بيا وليس نفْسي، عمى قُرَيشًا أخافُ 

 .(ٕ)..." عمييا وغِمْظَتي إيّاىا، عَداوَتي
  ذا عصبيةٍ بأن يبعث إلى قريش رجلًا  –صمى الله عميو وسمم  –ثم أشار عمى النبي 

من القتل، لا سيما بعد الذي حدث لخراش بن أمية الذي  في قومو بمكة؛ ليكون بمأمنٍ  ةٍ عَ نَ ومَ 
عادتو سالمًا إلى الحديبية، وكان ىذا  كاد أن يقتمو المشركون لولا حمايةُ  الأحابيش لو، وا 

ىو عثمان بن عفان؛  –صمى الله عميو وسمم  –الرجل الذي أشار بن الخطاب عمى النبي 
لأنو ينتسب إلى بني عبد شمس بن عبد مناف، وىي من أقوى القبائل القرشية ذات القوة 

 أدُلُّكَ  لَكن ي ..." الخطاب: ال ابنُ ، حيث ق(ٔٗٛ، ٜٜٙٔوالعدد والنفوذ في مكة )باشميل، 

                                                           
ٔ
 (.26ٕٗواه ابن حبان فً "صحٌحه"، الحدٌث رقم )ر -
ٕ
 (.66ٔ٘أخرجه شعٌب الأرنؤوط فً "مشكل الآثار"، الحدٌث رقم ) -



 م1012( 21) -2ج-ديسمبرعدد                           ...     التطبيقات التربوية المستفادة من عملية التفاوض

Print:(ISSN 1687-2649) Online:(ISSN 2536-9091)                                  - 44 - 

 قُرَيشٍ  إلى فبعَثَو - صلى الله عليه وسلم - اللهِ  رسولُ  فدَعاهُ  عَفّانَ، بنِ  عُثمانَ : من ي بيا أعز   رَجلٍ  عمى
 .(ٔ)"...لحُرمَتِو مُعظ مًا البَيتِ  ليذا زائرًا جاءَ  إن ما وأن و لحَربٍ، يَأتِ  لم أن و يُخبِرُىم

 ُِيِلَعَ اقُفَالاتِّ ا تمَّنَبِ اءُفَ( الو11َ)

عمى نفسو أمام  المتفاوضُ  وُ عَ طَ تمثل الاتفاقات التي تسفر عن المفاوضات عيدًا قَ 
الطرف الآخر، ولذلك عميو الالتزام بتنفيذه وفق الشروط المتفق عمييا، عملًا بقولو تعالى: 

، أما إذا تعذر عمى أحد ((ٖٖمن الآية ) ( )الإسراء، جزءمَسْئُولاً  كَانَ  الْعَيْدَ  إِن   بِالْعَيْدِ  وَأَوْفُوا)
الأطراف تنفيذ التزاماتو فلابد أن يقوم بإشعار الطرف الآخر بذلك، موضحًا الأسباب التي حالت 
دون تنفيذه لالتزاماتو بصورة دقيقة، ودون تأخير، مع الاتفاق معو عمى الأساليب التي يمكن 

 (.ٜٕٔ -ٕٛٔ، ٕٛٓٓأن تسيم في معالجة تمك الأسباب )موسى وأحمد، 
بنود  كتابةُ  توالوفاء بما تم الاتفاق عميو كان واضحًا في صمح الحديبية، فما أن تم

 فطمب أبوهُ  وبعد أن عُذّب في الله عذابًا شديدًا، لًا بالحديد،كبّ الصمح، حتى جاء أبو جندل مُ 
يؤكد ذلك ما جاء  .موفيًا بذلك ما بينيما من عيود –صمى الله عميو وسمم  –، فرده النبي هُ د  رَ 

نْ  رَجُلٌ  مِن ا يَأْتِيكَ  لا أن و وعمَى: سُيَيْلٌ  فَقالَ عن المسور بن مخرمة ومروان بن الحكم: "...   وا 
 جَاءَ  وقدْ  المُشْرِكِينَ  إلى يُرَدُّ  كيفَ  الم وِ، سُبْحَانَ : المُسْمِمُونَ  قالَ  إلَيْنَا، رَدَدْتَوُ  إلا   دِينِكَ  عمَى كانَ 

 خَرَجَ  وقدْ  قُيُودِهِ، في يَرْسُفُ  عَمْرٍو بنِ  سُيَيْلِ  بنُ  جَنْدَلِ  أبو دَخَلَ  إذْ  كَذلكَ  ىُمْ  فَبيْنَما مُسْمِمًا؟
لُ  مُحَم دُ  يا ىذا: سُيَيْلٌ  فَقالَ  المُسْمِمِينَ، أظْيُرِ  بيْنَ  بنَفْسِوِ  رَمَى حت ى مَك ةَ  أسْفَلِ  مِن  ما أو 

: قالَ  بَعْدُ، الكِتَابَ  نَقْضِ  لَمْ  إن ا: وسم مَ  عميو اللهُ  صَم ى النبيُّ  فَقالَ  ،إلَي   تَرُد هُ  أنْ  عميو أُقَاضِيكَ 
 أنَا ما: قالَ  لِي، فأجِزْهُ : وسم مَ  عميو اللهُ  صَم ى النبيُّ  قالَ  أبَدًا، شيءٍ  عمَى أُصَالِحْكَ  لَمْ  إذًا فَوَالم وِ 
: جَنْدَلٍ  أبو قالَ  لَكَ، أجَزْنَاهُ  قدْ  بَلْ : مِكْرَزٌ  قالَ  بفَاعِلٍ، أنَا ما: قالَ  فَافْعَلْ، بَمَى: قالَ  لَكَ، بمُجِيزهِِ 

 قدْ  وكانَ  لَقِيتُ؟ قدْ  ما تَرَوْنَ  ألَا  مُسْمِمًا، جِئْتُ  وقدْ  المُشْرِكِينَ  إلى أُرَدُّ  المُسْمِمِينَ، مَعْشَرَ  أيْ 
 "... الم وِ  في شَدِيدًا عَذَابًا عُذ بَ 

 ةِيّاتيجِزَتِالإصِ افِدٍَِى الَألَعَ يشُكِزِ( الت12َّ)

فلابد أن يتمتع لابد لممفاوض أن يركز عمى الأىداف بعيد المدى لا الأىداف الآنية، 
 المفاوض ببعد نظر يرى بو المستقبل.

                                                           
ٔ
 (.66ٔ٘أخرجه شعٌب الأرنؤوط فً "مشكل الآثار"، الحدٌث رقم ) -



 م1012( 21) -2ج-ديسمبرعدد                           ...     التطبيقات التربوية المستفادة من عملية التفاوض

Print:(ISSN 1687-2649) Online:(ISSN 2536-9091)                                  - 44 - 

صمى الله عميو وسمم  –ولقد ظير ذلك واضحًا في صمح الحديبية، فكان تركيز النبي 
عن كتابة  –صمى الله عميو وسمم  –زل النبي اتن عمى الأىداف الإستراتيجية، ومن ذلك –

ومركزًا عمى لمستقبل، ابذلك  مستشرفًا)محمد رسول الله(، وكذلك تنازلو عن بعض الشروط 
من أتى ومن ذلك قبولو لمشرط القائل: ىدفو الإستراتيجي، المتمثل في نشر الدعوة الإسلامية، 

وَلِي وِ رده، ومن أتى قريشًا ممن كانوا مع  دون إذن –صمى الله عميو وسمم  –الرسول محمدًا 
 .(ٔ)لم يردوه عميو -صمى الله عميو وسمم  –رسول الله 

عمى ىذا الشرط لعممو أنو سيميز الخبيث  –صمى الله عميو وسمم  –ولقد وافق النبي 
أنو لن ينفعو ىذا الذي  –صمى الله عميو وسمم  –من الطيب، وسيكشف لو المنافقين، ولعممو 

لقريش فقد  –صمى الله عميو وسمم  –ركو ويعود لقريش إن بقي معو، أما من أعادىم النبي يت
 قريشٌ  تْ دَ اشَ ا يعترضون قوافميا وييددونيا، حتى نَ و مثموا قوة ضاغطة عمى قريش، فقد أخذ

صمى الله  –يرفع عنيا أذى ىؤلاء، ثم ىو بذلك استطاع أن  –صمى الله عميو وسمم  – النبي  
 أن يضعف خصمو الذي يتفاوض معو من الداخل. –م عميو وسم

 زِضُّحَوالتَّ قِوِي بالذَلِّحَ( الت13َّ)

ينبغي عمى المفاوض ألا يكون فظًّا ولا غميظ القمب مع من يفاوضو؛ حتى لا ينفضوا 
 كُنْتَ  وَلَوْ  لَيُمْ  لِنْتَ  الم وِ  مِنَ  رَحْمَةٍ  فَبِمَاى: "وىو في ذلك يمتثل لقولو تعالعنو ويرفضوا أفكاره، 

وا الْقَمْبِ  غَمِيظَ  فَظًّا  عَزَمْتَ  فَإِذَا الْأَمْرِ  فِي وَشَاوِرْىُمْ  لَيُمْ  وَاسْتَغْفِرْ  عَنْيُمْ  فَاعْفُ  حَوْلِكَ  مِنْ  لَانْفَضُّ
ن ((، فلابد لممفاوض أٛ٘ٔ" )آل عمران، الآية )الْمُتَوَك مِينَ  يُحِبُّ  الم وَ  إِن   الم وِ  عَمَى فَتَوَك لْ 

يكون لينًا في التعامل مع الآخر في جميع مراحل المفاوضات، وألا يسئ لو، ويحترم مشاعره 
واىتماماتو وثقافتو وقيمو وحاجاتو، ما دامت لا تخالف أحكام الشريعة الإسلامية )موسى 

 (.ٕٓ٘، ٕٛٓٓوأحمد، 
 في صمح الحديبية في العديد من –صمى الله عميو وسمم  –ولقد تجمى رقي النبي 

ليدايا  –صمى الله عميو وسمم  –قبول النبي  –عمى سبيل المثال  –المواقف، ومن ذلك 
صمى  –فقد أىداه عمرو غنما وجزورًا، فتقبمو النبي ودعوتو لو، عمرو بن سالم الخزاعي، 

                                                           
ٔ
ةِ  ٌومَ  المُشركٌنَ  صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولُ  ادَعَ وفعن البراء بن عازب: " - ٌَ ًِّ  عندِ  مِن همأتا مَن: ثلاث   على الحُدٌَب ب وه، لم صلى الله عليه وسلم النَّ رُدُّ ٌَ 

وه منهم إلٌنا أتى ومَن  ( واللفظ له(.2ٙ2ٖٔ(، وأحمد )62ٖٔ(، ومسلم )6ٕٓٓ..." )أخرجه البخاري )إلٌهم رَدُّ
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صمى الله عميو  –منو؛ إظيارًا لحسن النوايا، وزاد عمى ذلك بأن دعا النبي  –الله عميو وسمم 
 بقولو: "بارك الله في عمرك". لو –وسمم 

 اريِّلَتِالابِ يِرلِفِي بالتَّلِّحَ( الت14َّ)

يرى كل من نويل وشاو وسايمون أن ىذا النوع من التفكير يعني ذلك الشكل الرفيع 
من السموك الذي يظير جيدًا عند حل المشكلات، مع اعتقادىم أن ذلك يشكل عممية إبداعية 

 : (ٜٖ، ٕٓٔٓالحلاق، من مثل ) إذا ما تحققت لو بعض الشروط
أن يكون التفكير جديدًا تجاه تمك المشكلات، وأن تكون لو قيمة، سواء لمفرد أم لمجماعة  -

 وثقافتيا العامة.
أن يكون من النوع الذي يؤدي إلى التغيير نحو الأفضل، مع الابتعاد عن تمك الأفكار  -

 التي كانت مقبولة في السابق.
وع الذي يتضمن الدافعية والمثابرة في العمل، والقدرة العالية عمى أن يكون التفكير من الن -

 تحقيق أمر ما.
 أن يكون التفكير من النوع الذي يعمل عمى تكوين مشكمة ما تكوينًا جيدًا. -

في صمح  -صمى الله عميو وسمم  –ولقد تجسد التفكير الإبداعي في سموك النبي 
مع المشركين، مع تحقيق الأىداف التي يسعى  ومن ذلك تمكنو من إدارة الصراعالحديبية، 

إلييا، وذلك دون استخدام السلاح، وكذلك في موافقتو عمى بعض الشروط التي رآىا غيره 
مجحفة لممسممين، ومن ذلك الشرط الذي يقضي برد من يأتي إليو من المشركين دون إذن 

 (.ٖٚٔ، ٕٛٓٓوأحمد، وليو، مع عدم رد من يأتي المشركين من أصحاب النبي إليو )موسى 
 ضِاوُفَالتَّ ةِليّنَعَلِ ةِنَاعِالدَّ افِزَطِالَأ ًِمِ دِكُّأَالتَّى لَعَ ةُرَدِالكُ( 15)

لابد لممفاوض الجيد من التعرف عمى الأطراف التي يمكن أن تشارك في عممية 
د التفاوض، وأييا يمكن أن يدعمو، ومقدار الدعم المتوقع من ىؤلاء؛ حتى يتمكن من تحدي

موقفو بدقة، وتحديد درجة قوتو، ومن ثم يمكنو أن يخطط بشكل جيد لعممية التفاوض التي 
 ينتوى خوضيا.

 –صمى الله عميو وسمم  –ا في صمح الحديبية، فقد امتحن النبي ولقد ظير ذلك جميًّ 
آمالًا عريضة  حتى لا يبنيَ  ن يسانده، وبصدق، ممن سيتخمى عنو؛المحيطين بو؛ ليتعرف م

عض الأطراف، والتي قد تتخمى عنو عند التفاوض، فتنيار عممية التفاوض بكميتيا، عمى ب
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العرب من حولو لمخروج معو، ولقد تخمى عنو  –صمى الله عميو وسمم  –فمقد دعا النبي 
الكثير؛ حفاظًا عمى علاقاتيم مع قريش، وحفظًا لمصالحيم، ولقد سطر القرآن ذلك في قولو 

 بِأَلْسِنَتِيِمْ  يَقُولُونَ  لَنَا فَاسْتَغْفِرْ  وَأَىْمُونَا أَمْوَالُنَا شَغَمَتْنَا الْأَعْراَبِ  مِنَ  الْمُخَم فُونَ  لَكَ  سَيَقُولُ تعالى: "
 كَانَ  بَلْ  نَفْعًا بِكُمْ  أَرَادَ  أَوْ  ضَرًّا بِكُمْ  أَرَادَ  إِنْ  شَيْئًا الم وِ  مِنَ  لَكُمْ  يَمْمِكُ  فَمَنْ  قُلْ  قُمُوبِيِمْ  فِي لَيْسَ  مَا
 وَزُي نَ  أَبَدًا أَىْمِييِمْ  إِلَى وَالْمُؤْمِنُونَ  الر سُولُ  يَنْقَمِبَ  لَنْ  أَنْ  ظَنَنْتُمْ  بَلْ ( ٔٔ) خَبِيرًا تَعْمَمُونَ  بِمَا الم وُ 
 ((.ٔٔ، ٓٔ" )الفتح، الآيتان )بُوراً قَوْمًا وَكُنْتُمْ  الس وْءِ  ظَن   وَظَنَنْتُمْ  قُمُوبِكُمْ  فِي ذَلِكَ 

بما يعتذر بو المخمفون من  –صمى الله عميو وسمم  –خبرًا رسولو ول تعالى مُ يق
صمى الله  –الأعراب الذين اختاروا المُقام في أىمييم وشغميم وتركيم المسير مع رسول الله 

فسألوه أن يستغفر ليم، وسؤاليم ىذا ىو عمى سبيل التقية والمصانعة لا عمى  –عميو وسمم 
 (.ٖٖٔ -ٕٖٔ، ٜٜٛٔكثير، سبيل الاعتقاد)ابن 

 لَيْسَ  مَا بِأَلْسِنَتِيِمْ  يَقُولُونَ  أن ىؤلاء منافقون، فقال: " -عز وجل  -وىكذا أخبر الله 
صمى الله عميو  –أنيم تخمفوا عن الخروج مع النبي  –عز وجل  -"، وأعمم الله قُمُوبِيِمْ  فِي

 الر سُولُ  يَنْقَمِبَ  لَنْ  أَنْ  ظَنَنْتُمْ  بَلْ  "بظنيم ظن السوء، فأطمع الله نبيو عمى ذلك، فقال:  –وسمم 
""، أيو بُوراً قَوْمًا وَكُنْتُمْ  الس وْءِ  ظَن   وَظَنَنْتُمْ  قُمُوبِكُمْ  فِي ذَلِكَ  وَزُي نَ  أَبَدًا أَىْمِييِمْ  إِلَى وَالْمُؤْمِنُونَ 

": أي ليس لنا من الُنَاأَمْوَ  شَغَمَتْنَافاسدين في عممو، وقولو: " –عز وجل  –الكين عند الله 
 (.ٖٕ، ٜٛٛٔ": أي وشغمتنا أىمونا، ليس لنا من يخمفنا فييم )الزجاج، وَأَىْمُونَايقوم بيا، "

(16ٍِ  اميِّلَعِالِإ اىبِالَجبِ اوُنَتِ( الا

من أَعْمَمَ، وأَعْمَمَوُ إياه فتعممو، وىو صريح في أن التعميم والإعلام  – ةً غَ لُ  –الإعلام 
ل الراغب: إلا أن الإعلام اختص بما كان بإخبار سريع، والتعميم اختص بما شيء واحد، وقا

 (.ٜٕٔ -ٕٛٔ، ٜ٘ٙٔيكون بتكرير وتكثير، يحصل منو أثر في نفس المتعمم )الزبيديّ، 
فيو كل قول أو فعل قُصد بو حمل حقائق أو مشاعر أو  –اصطلاحًا  –أما الإعلام 

ة، شخصية أو جماعية، إلى فرد أو جماعة أو عواطف أو أفكار أو تجارب قولية أو سموكي
جميور؛ بغية التأثير، سواء أكان الحمل مباشرًا، أم بواسطة وسيمة اصطمح عمى أنيا وسيمة 

 (.ٖٗ، ٜٜٚٔإعلام قديمًا أو حديثاً )الشنقيطي، 
ن أإلى الدعوة إلى الله عز وجل، عمى  –أول ما ييدف  –وييدف الإعلام الإسلام 

عمى بصيرة، أي عمم ويقين، وأن تكون بالحكمة، أي معرفة أفضل الأشياء  تكون ىذه الدعوة
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بأفضل بأفضل العموم، أي بالقول الحكيم والدليل الموضح لمحق المزيح لمشبية، وأن تكون 
بالموعظة الحسنة، وبالمجادلة بالحسنى، أي أن يتخير أفضل طرق الجدال من ناحية المنطق 

، ٜٜٙٔيتحمل الداعية عنت المجادل ومخاصمتو )راضي، والعمم والبرىان الساطع، وأن 
 (، وكميا سمات ينبغي أن يتحمى بيا المفاوض، كما سبقت الإشارة.ٜ٘ -ٖٜ

ولقد اىتم النبي وصحابتو بالنواحي الإعلامية قبيل وأثناء صمح الحديبية، ابتداء من 
وة العرب لمعمرة، ثم مرورًا بدعبالفتح،  –صمى الله عميو وسمم  -الإعلان عن رؤيا النبي 

 –صمى الله عميو وسمم  –ثم قراءة النبي تبادل الوفود الإعلامية بين المسممين والمشركين، 
سورة الفتح عمى الناس وىو عمى راحمتو؛ لأنيا أعمنت نجاحو في تمك المفاوضات؛ وبشرت 

 (.ٖٖٖ، ٕٛٓٓببزوغ مرحمة جديدة في مسيرة الإسلام وآفاقيا في المستقبل )موسى وأحمد، 
توقيع  بعدوصحابتو بالجانب الإعلامي  -صمى الله عميو وسمم  –كما اىتم النبي 

؛ ليستأنفوا مرحمة من أعظم مراحل نشاطيم إلى المدينة المنورة دتيمعو و  صمح الحديبية
الإعلامي منذ عيد الرسالة، مستفيدين بذلك من فترة الاستقرار التي أتاحتيا ليم ىدنة 

تشر أفراد المجتمع المسمم يجوبون البلاد طولًا وعرضًا، وىم يحممون أمانة الحديبية، حيث ان
(. وىكذا فالتفاوض ٜٜٔ، ٜٙٛٔالبلاغ المبين، مبتغين بذلك رضاء ربيم ومولاىم )حجازي، 

 يحتاج إلى آلة إعلامية تدعمو وتعزز موقفو.
ناجح وىكذا يتضح أن التفاوض يتوقف عمى من يفاوض، ومن ثم لابد لمتفاوُض ال

من مُفاوِض جيد لو سمات محددة ولديو  ميارات معينة تمكنو من تحقيق ىذا النجاح، وىكذا 
 صمى الله عميو وسمم.  –كان النبي القدوة 

 ةِ يَ بِ يْ دَ حُ الْ  حِ مْ ي صُ فِ  تْ اءَ ا جَ مَ كَ  ضِ اوُ فَ الت   ةِ ي  مِ مَ عَ  لُ احِ رَ مَ : سُ امِ خَ الْ  رُ وَ حْ مِ الْ 
طرفييا أو  بينَ  اتفاقٍ  في شكلِ  حتى تتبمورَ  المراحلِ  نْ م بعددٍ  التفاوضِ  عمميةُ  تمرُّ 

 عمميةِ  مراحلِ  منْ  مرحمةٍ  لكل   أن   معرفةُ  الميم   منْ  يا، ولكنْ تنتيي بفشمِ  يا، أو قدْ أطرافِ 
 عمى تقسيمٍ  المختصون في ىذا الميدانِ  التي تمييا. ولم يتفقْ  أثرًا كبيرًا في المرحمةِ  التفاوضِ 

 التفاوضِ  مراحلِ  تقسيمُ  يمكنُ  في العمومِ  وُ (، إلا أن  ٜٔ، ٕٗٔٓ)أندرسون،  احلِ المر  هِ ليذِ  واحدٍ 
 في: المراحلُ  هِ ىذِ  ، وتتمثلُ التفاوضِ  بيا عمميةُ  تمرُّ  رئيسةٍ  مراحلَ  أربعِ إلى 
)أندرسون،  ، وفييا يتم(لمتفاوضِ  والتييئةُ  )الإعدادُ  التفاوضِ  ما قبلَ  حمةُ رْ مَ  ى:ولَ الأُ  ةُ مَ حَ رْ مَ الْ 

 :(Silverman, 2017, 2) (ٖٔ، ٕٚٓٓ)عبد الواحد،  (ٖٕ -ٜٔ، ٕٗٔٓ
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 تحديد القضية التفاوضية. -
 تحديد أىداف التفاوض. -
لمعمومات عن الطرف الآخر لمتفاوض، وىي أىم ما تتضمنو عممية الإعداد جمع ا -

 لمتفاوض.
 اختيار المفاوضين. -
 اختيار مكان التفاوض. -
 حيات اتخاذ القرار.التأكد من أن الطرف المفاوض يممك صلا -
 تحديد جدول الأعمال لعممية التفاوض. -
 إجراء مفاوضات أو مباحثات تمييدية لاستكشاف نوايا واتجاىات الطرف الآخر. -
 قبول الخصم لعممية التفاوض، وىو شرط ضروري لقبول المفاوضات. -

تفاوض الحديبية يمحظ بوضوح تمك الإجراءات، فقد أرسل حدث قبيل  وبالنظر لما
بن سفيان ليغرف لو أخبار قريش إذا عمموا بمقدمو،  سربُ  –صمى الله عميو وسمم  –نبي ال

كذلك جمع معمومات عنو من خلال ما جاءه بو بُديل بن ورقاء من خبر قريش، ولقد عمم 
أن قريشًا قد أنيكتيم الحرب، وبالتالي  –كما سبقت الإشارة  –صمى الله عميو وسمم  –النبي 

 عمومات وافية عن قريش قبل التفاوض معيم.صار عند النبي م
أىدافو من التفاوض، والتي تمثمت في  –صمى الله عميو وسمم  –كما حدد النبي 

دخول مكة لمعمرة، دون قتال، والوصول إلى خطة واتفاق يحقنان الدماء. كما جاء عدد من 
والحُميس بن  منيم: عروة بن مسعود الثقفي، –صمى الله عميو وسمم  –المفاوضين لمنبي 

إلى قريش خراش بن أمية، ثم  –صمى الله عميو وسمم  –عمقمة، وغيرىما، كما أرسل النبي 
عثمان بن عفان، وكميا تعد مفاوضات مبدئية، حتى شاع مقتل عثمان بن عفان، فدعا النبي 
 –لمبيعة وبايعو المسممون، وىنا فزعت قريش ولم تجد سبيلًا إلا قبول التفاوض مع النبي 

 مى الله عميو وسمم.ص
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 فاوضاتِالُم جزاءِإِ زحلةُمَ :ةُيَاىِالجَّ ةُلَحَزِنَالِ

 وفي ىذه المرحمة تبدأ المفاوضات الفعمية بين الطرفين، وتتضمن ىذه المرحمة
 :(ٚٔ -ٙٔ، ٕٚٓٓ)عبد الواحد،  (ٕ٘ -ٖٕ، ٕٗٔٓ)أندرسون، 

 ة.إيجاد مناخ من التعاون يزيل التوتر ويخفف من المواقف العدائي -
 بذل الجيد لمتغمب عمى التصورات المسبقة. -
اختيار التكتيكات التفاوضية المناسبة، من حيث تناول كل عنصر من عناصر القضية  -

 التفاوضية أثناء التفاوض عمى القضية، وداخل كل جمسة من جمسات النقاش.
 تقدير الاستماع والإنصات. -
 العريضة لعممية التفاوض. تبادل الاقتراحات وعرض وجيات النظر في إطار الخطوط -
ممارسة الضغوط التفاوضية عمى الطرف الآخر )الوقت، الجيد، التكمفة، الضغط  -

 الإعلامي(.
 تبادل الاقتراحات وعرض وجيات النظر، ودراسة الخيارات المعروضة والانتقاء منيا. -
 التركيز عمى المصالح المشتركة أكثر من التركيز عمى المسائل الخلافية. -
وتوقيعو، فلا قيمة لأي اتفاق ما  إلى اتفاق نيائي واضح مصاغ بأسموب دقيقالوصول  -

 لم يتم توقيعو في شكل اتفاقية موقعو وممزمة لمطرفين المتفاوضين.
صمى  –النبي  الإجراءات، فمقد حاولىذه  –بوضوح  –والناظر لصمح الحديبية يمحظ 

من الأمور التي  رٍ قبولو لكثيخلال من ذلك التخفيف من حدة المناقشات، و  –الله عميو وسمم 
ات في مقابل تحقيق الأمور عن الكثير من الشكمي وطمبيا سييل ورفضيا الصحابة، وتنازل

وذلك لمخروج من كثير من المشاكل الخلافية؛ والتركيز عمى المصالح المشتركة، الميمة؛ 
لا والتي يربح فييا كِ فائز(،  –إستراتيجية )فائز  –صمى الله عميو وسمم  –وىكذا فقد تبنى 
أروع الأمثمة في الحوار الراقي والاستماع  –صمى الله عميو وسمم  –ضرب النبي الطرفين، كما 

فاوضين، سبقت الإشارة، حتى تم التوصل إلى اتفاق مكتوب بين الطرفين المتكما  –الجيد 
لأخرى مع وا عميو، وكان الاتفاق من نسختين: إحداىما مع سييل بن عمرو، وادُ يَ شْ وأَ 

 المسممين.
الذي تم الوصول إليو مصاغًا بشكل واضح وبأسموب  لنيائيُّ الاتفاق ا ولقد كان

 (:ٖٓٔ( )الصعيدي، د. ت، ٖٓٔ، ٕٛٓٓدقيق، ولقد تضمن البنود الآتية )موسى وأحمد، 
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 .(ٔ)وضع الحرب عشر سنين، يأمن فييا الناس ويكفّ بعضيم عن بعض -
دون إذن وَلِي وِ رده، ومن أتى قريشًا  – عميو وسمم صمى الله –من أتى الرسول محمدًا  -

 .(ٕ)لم يردوه عميو -صمى الله عميو وسمم  –ممن كانوا مع رسول الله 
 .(٘)بين المسممين وقريش خلال مدة الصمح (ٗ)ولا إغلال (ٖ)لا إسلال -
وعيده دخل فيو، ومن  –صمى الله عميو وسمم  –أن من أحب أن يدخل في عقد محمد  -

 ن يدخل في عقد قريش وعيدىم دخل فيو.أحب أ
 .(ٙ)عن مكة عامو ذاك فلا يدخميا –صمى الله عميو وسمم  –يرجع الرسول محمد  -
في العام القابل عن الحرم،  –صمى الله عميو وسمم  –تخرج قريش عن الرسول محمد  -

 .(ٚ)فيعتمر ويدخل مكة بأصحابو
أصحابو في دخولو مكة غير و  –صمى الله عميو وسمم  –لا يكون مع الرسول محمد  -

 .(ٛ)سلاح الراكب، وتكون السيوف في القُرُبِ 
من مكة بأحد من أىميا إن أراد أن  –صمى الله عميو وسمم  –لا يخرج الرسول محمد  -

 يتبعو.
أحدًا من أصحابو إن أراد البقاء بمكة  –صمى الله عميو وسمم  –لا يمنع الرسول محمد  -

 والإقامة فييا.
قد يرى فييا ظممًا لممسممين؛ وىو ما جعل بعض ىر ىذه البنود والناظر إلى ظا

الصحابة يعترضون عمييا، إلا أن النظرة المتعمقة لجوىرىا تبين تمك الرؤية الإستراتيجية 

                                                           
ٔ
 أنَّ  وعلى النّاسُ  فٌهنَّ  ٌأمنُ  سنٌنَ، عَشرَ  الحربِ  وضعِ  على اصطَلحوا نَّهمفعن المسور بن مخرمة ومروان بن الحكم: "أ -

 ((.6ٕٙٙ" )أخرجه الألبانً فً "صحٌح أبً داوود" )إغلالَ  ولا إسلالَ  لا وأنَّهُ  مَكْفوفةً، عٌَبةً  بٌنَنا
ٕ
ةِ  ٌومَ  المُشركٌنَ  صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولُ  ادَعَ وفعن البراء بن عازب: " - ٌَ ًِّ  عندِ  مِن أتاهم مَن: ثلاث   على الحُدٌَب ب وه، لم صلى الله عليه وسلم النَّ رُدُّ ٌَ 

و منهم إلٌنا أتى ومَن  ( واللفظ له(.2ٙ2ٖٔ(، وأحمد )62ٖٔ(، ومسلم )6ٕٓٓ..." )أخرجه البخاري )إلٌهم هرَدُّ
ٖ
 أي سرقة. -
ٗ
 أي خٌانة. -
٘
 أنَّ  وعلى النّاسُ  فٌهنَّ  ٌأمنُ  سنٌنَ، عَشرَ  الحربِ  وضعِ  على اصطَلحوا نَّهمفعن المسور بن مخرمة ومروان بن الحكم: "أ -

 ((.6ٕٙٙ" )أخرجه الألبانً فً "صحٌح أبً داوود" )إغلالَ  ولا لَ إسلا لا وأنَّهُ  مَكْفوفةً، عٌَبةً  بٌنَنا
ٙ
 الهَدْيَ  نحرَ  وأصحابُهُ  هو البٌتِ  عن صُدّ  لما صلى الله عليه وسلم اللهِ  رسولَ  أنّ  وذلكَ  الحُدٌَبٌِةِ، صُلْحِ  فً زلتْ فعن عبد الله بن عباس: "ن -

 (.ٙٙٗ/ٔفً "العجاب" ) ..." )أخرجه بن حجر عامَهُ  ٌرجعَ  أن على المشركونَ  صالحَ  ثم بالحدٌبٌةِ،
6
ٌُخلوّا القابلَ،( ٌأتً ثم) ...فعن عبد الله بن عباس: " - )أخرجه بن ..."  شاءَ  ما وٌفْعَل بالبٌتِ  فٌطوفَ  أٌام   ثلاثةَ  مكة له و

 (.ٙٙٗ/ٔحجر فً "العجاب" )
2
 جمع القِراب، وهو غِمْدُ السٌف -
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عند الموافقة عمييا، وىو ما اتضح بعد ذلك ورآه المسممون  –صمى الله عميو وسمم  –لمنبي 
 خاصة. –ح وبنوده والمعترضون منيم عمى الصم -عامة  –
 فاقِالاتّ يفيذُتَ :ةُجَالِالجَّ ةُلَحَزِنَالِ

الذي سيتم وفقًا لو ىذا لابد أن يرفق بالاتفاق برنامج زمني لمتنفيذ، والأسموب 
حيث اتفق بالاتفاق المكتوب في صمح الحديبية،  –أيضًا  -ولقد اتضح ىذا البرنامج  التنفيذ.

وضع الحرب عشر سنين بين المسممين وقريش، عمى  -كما سبقت الإشارة  –الطرفان 
يَ المسممون ثلاثةَ أيام ضِ قْ والرجوع عن مكة ىذا العام، ثم العودة في العام المقبل، عمى أن يَ 

 فقط إذا دخموا مكة في العام المقبل معتمرين.
 ضِفاوُالتَّ ويهُكِتَ :ةُعَابِالزَّ ةُلَحَزِنَالِ

بد من متابعة عممية التنفيذ لموقوف عمى مدى بعد بموغ التفاوض مرحمة التنفيذ، لا 
الالتزام بمراحمو، وحل المشكلات التي تعترضيا، ولابد أن يؤخذ في الحسبان إمكان تغيير أحد 
أطراف الاتفاق رأيو فيو، إذا تغيرت موازين القوى، ومالت إلى صالحو؛ لذا لابد من الاحتفاظ 

 .(ٕٙ -ٕ٘ ،ٕٗٔٓ)أندرسون،  بأية وثيقة تمت عند التفاوض
 - قد حقق –صمى الله عميو وسمم  –النبي  وبالنظر لصمح الحديبية يتضح أن 

يمكن الإشارة إلييا في المحور ، وىذه النتائج عظيمةً  نتائجَ  -بحسن تفاوضو في ىذا الصمح 
 التالي.

 ةِيَبِيِدَحُالِ حِلِي صُفِ ضِفاوُتَّلِلِ ةُيَّابِيَجإِالِ ارُآثَ: الِظُادِالضَّ رُوَحِنِالِ

 ةِ مَ كْ حِ  لِ لا  إِ  كَ لِ ا ذَ مَ ينًا، وَ بِ حًا مُ تْ فَ  وُ تْ مَ عَ ، جَ ةً م  جَ  ةً ي  ابِ يجَ إِ  جَ ائِ تَ نَ  ةِ يَ بِ يْ دَ حُ الْ  ضُ اوُ فَ تَ  قَ ق  حَ  دْ قَ لَ 
، ٕٔٔٓ)المومني،  جِ ائِ تَ الن   هِ ذِ ىَ  نْ مِ وَ . ضِ اوُ فَ الت   ةِ ي  مِ مَ ي عَ فِ  –صمى الله عميو وسمم  – ي  بِ الن  
 :(ٔٗٗ، ٜٓٙٔ)ابن حجر،  (ٕٕ، ٕٙٔٓ)العوا،  (ٚٛ -ٙٛ
ليا، وبالدولة اعتراف قريش لأول مرة في تاريخ الصراع بالمسممين طرفًا مساويًا  -

الإسلامية وقياميا. ثم اعتراف معظم القبائل العربية بدولة الإسلام بعد اعتراف قريش 
 بيا، بل لقد اعترفت بعض الدول المجاورة بيذه الدولة الوليدة.

قامة شعائر العمرة، وىذا إقرار إق - رار قريش لأول مرة لممسممين بحق زيارة البيت الحرام، وا 
 بأن الإسلام دين مقرر معترف بو.
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أصبحت المنطقة التي تقع جنوب المدينة منطقة آمنة، بعد أن كانت من أخطر الأماكن  -
 عمى المسممين.

ن الييود في خيبر وما ث يسكانحصار الخطر في المنطقة الشمالية من المدينة، حي -
 ليم وانطمق إلييم. –صمى الله عميو وسمم  –حوليا، ومن ثم تفرغ النبي 

الذين كانوا عمى الدوام يحرضون  –ييود خيبر  –التفريق بين قريش وحمفائيا الطبيعيين  -
 قريشًا عمى المسممين.

بن  كسب المسممين عطف كثير من القبائل العربية، بل إن زعيم الأحابيش الحميس -
عمقمة قد ىدد قريشًا بأن ينفر برجالو نفرة رجل واحد إذا اعترضت زيارة المسممين لمبيت 

 الحرام.
وتمكن من أراد الدخول في الإسلام، وكان يخشى  –المسممون والمشركون  –أمن الناس  -

سطوة قومو، أن يُظير دينو، بل فعل ذلك بعض رؤوس قريش نفسيا، كخالد بن الوليد 
 اص وغيرىما.وعمرو بن الع

 ي:تِ أْ ا يَ مَ  قَ بَ ا سَ مَ لِ  افُ ضَ يُ 
انتشار الإسلام في الجزيرة العربية، فمن أسمم من صمح الحديبية حتى فتح مكة )أي  -

خلال عامين( أكثر ممن أسمموا خلال الأعوام السابقة لصمح الحديبية )تسعة عشر 
 عامًا(.

بعد استقرار الأمور بيا؛  إتاحة الفرصة لتحرك المسممين إلى المدينة المنورة، وذلك -
 فازدادت قوتيم وقويت شوكتيم.

لمموك وزعماء العالم، فراسل كسرى  –صمى الله عميو وسمم  –بداية مراسمة النبي  -
 وقيصر وغيرىما، فكان ىذا الصمح نقطة انطلاق جديدة عمى طريق الدعوة الإسلامية.

قادتيم التفكير في  ر منلمسممين لقريش ىزيمة نفسية كبيرة، وىو ما جعل كثيىزيمة ا -
 دخول الإسلام، ومنيم خالد بن الوليد وعمرو بن العاص وغيرىما.

 بو الله أعز الذي الأعظم الفتح يدي بين مقدمة كانت ا في فتح مكة، فمقدأنيا كانت سببً  -
 اومفتاحً  لو ابابً  اليدنة ىذه فكانت ،اأفواجً  الله دين في بو الناس ودخل ،وجنده رسولو
 أن اوشرعً  اقدرً  يقضييا التي العظام الأمور في سبحانو الله عادة وىذه ،يديو ينب اومؤذنً 
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، ٜٙٛٔ)ابن القيم،  عمييا وتدل بيا تؤذن وتوطئات مقدمات يدييا بين ليا يوطئ
ٕٚ٘.) 

وىكذا يتضح من العرض السابق أىمية عممية التفاوض، كما يتضح أن النجاح فييا 
وىو ما حدث في الحديبية، فمقد أحدث التفاوض الناجح فيو  يحقق العديد من النتائج الميمة،

 نقمة نوعية لممسممين، جعمت من ىذا الصمح فتحًا مبينًا.
 ةِيَبِيِدَحُالِ حِلِصُ يفِ ضِاوُفَالتَّ ةِيَّلِنَعَلِ ةِيَّوِبَزِالتَّ اتِيكَبِطِالتَّ ضُعِبَ: عُابِالضَّ رُوَحِنِالِ

في  –صمى الله عميو وسمم  – النبي   لتفاوضِ  تربويةِ ال التطبيقاتِ  منْ  العديدُ  ىناكَ 
 :التطبيقاتِ  ىذهِ  ، ومنْ الحديبيةِ 

التخطيط الجيد لعممية التفاوض في كل مرحمة من مراحمو، كما جاءت بصمح الحديبية،  -
حيث تمثمت في أربع مراحل تمثمت في: مرحمة الإعداد والتييئة لمتفاوض، ومرحمة إجراء 

 تنفيذ الاتفاق، وأخيرًا مرحمة تقويم التفاوض.المفاوضات، ومرحمة 
أن يُختار لعممية التفاوض شخص يتمتع بعدد من السمات والميارات التي تمكنو من  -

النجاح في ىذه العممية، ومنيا: الشفافية ووضوح اليدف، والمرونة، وحسن الإنصات، 
ماد عمى الشورى، ومعرفتو بمن يفاوض وبنقاط ضعفيم، والتفاؤل والثقة بالنفس، والاعت

 والتركيز عمى قضايا التفاوض الأساسية، والتحمي بالذوق والتحضر، وغيرىا.
عناصر عممية التفاوض قبل الخوض فيو،  -وبدقة  –لابد لممفاوض الجيد أن يحدد  -

وتتمثل ىذه العناصر في: الموقف التفاوضيّ، وأطراف التفاوض، والقضية التفاوضية، 
 العممية التفاوضية.واليدف التفاوضي، وبيئة 

صمى  –إلى إيمانٍ بالله تعالى، وىو ما كان عميو النبيّ  –بل كل عمل  –يحتاج التفاوض  -
بإيمانيم وبزيادة ىذا  وأصحابو، حتى أنزل الله تعالى فييم قرآنًا، يُقرّ  –الله عميو وسمم 

 لِيَزْدَادُوا الْمُؤْمِنِينَ  قُمُوبِ  فِي الس كِينَةَ  أَنْزَلَ  ال ذِي ىُوَ الإيمان بعد الصمح، فقال تعالى: )
( )الفتح: الآية حَكِيمًا عَمِيمًا الم وُ  وَكَانَ  وَالْأَرْضِ  الس مَاوَاتِ  جُنُودُ  وَلِم وِ  إِيمَانِيِمْ  مَعَ  إِيمَانًا

(ٗ.)) 
النظرة المتأنية ورؤية المستقبل يجنبان الإنسان المخاطر، وقد اتضح ذلك في صمح  -

لممستقبل في ىذا الصمح، وعدم  –صمى الله عميو وسمم  –النبي  الحديبية من رؤية
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إصراره عمى دخول مكة عام الصمح، وىو ما حقق لممسممين ودولتيم نتائج عظيمة ما 
 كانت لتتحقق لو أصر المسممون عمى دخول مكة عام الصمح.

ن خالف الأىواء، ففي ذلك الس - عادة ضرورة ضبط كل أمور الحياة بضوابط الشرع، حتى وا 
الصحابة  بعض والنجاة في الدنيا والآخرة، وىو ما حدث في صمح الحديبية، فمقد كان

وافق عمى بنوده؛ لعممو بأنو  –صمى الله عميو وسمم  –رافضين لبنود الصمح، إلا أن النبي 
 مسدد من الله تعالى، وأنو يتحرك بوحي، فكان الفوز والنجاة.

ا لا يراىا غيره، ينظر فييا لممستقبل، فيحقق ى أمورً ، فقد ير والثقة بو ضرورة طاعة القائد -
مرؤوسوه، ففي  –ا أحيانً  –ا من المفاسد، وىو ما لا يدركو ا من المصالح، ويدرأ عددً عددً 

 –ىم الصحابة في بادئ الأمر رافضين لبنوده، إذ لم يروا ما رآه قائدُ  بعض الحديبية كان
 لكنيم أطاعوه. –صمى الله عميو وسمم 

القائد لمرؤوسيو، خاصة في غضبيم أو قصور فيميم لبعض القرارات التي  احتواء -
صحابتو عندما رفضوا  بعض مع –صمى الله عميو وسمم  –يتخذىا، وىو ما فعمو النبي 

 بنود الصمح.
رضي  –الرجوع إلى الحق، والتوبة من الخطأ، ولقد ظير ذلك في موقف عمر بن الخطاب  -

بعد ذلك: فما زلت أتصدق  –صمح في بدايتو، فكان يقول إذْ كان رافضًا لم –الله عنو 
وأصوم وأصمي وأُعتق، مِن الذي صنعت يومئذ؛ مخافة كلامي الذي تكممت بو، حتى رجوت 

 (.ٖٚٔ، ٜٜٓٔأن يكون خيرًا )ابن ىشام، 
الحزم عند تجاوز الطرف الآخر لما ىو متعارف عميو، فيناك حد أدنى لمتنازل، وىذا ما  -

صمى الله  –قد قُتل، إذ أخذ النبي  –رضي الله عنو  –ع أن سيدنا عثمان حدث عندما أشي
 رَضِيَ  لَقَدْ البيعة عمى قتال قريش، تمك البيعة التي نزل فييا قولو تعالى: ) –عميو وسمم 

 عَمَيْيِمْ  الس كِينَةَ  لَ فَأَنْزَ  قُمُوبِيِمْ  فِي مَا فَعَمِمَ  الش جَرَةِ  تَحْتَ  يُبَايِعُونَكَ  إِذْ  الْمُؤْمِنِينَ  عَنِ  الم وُ 
 ((.ٛٔ( )الفتح: الآية )قَرِيبًا فَتْحًا وَأَثاَبَيُمْ 

عن بعض الأمور الشكمية في سبيل تحقيق عدد من  في التفاوض الاستغناء يمكن -
صمى الله عميو وسمم  –المكاسب الجوىرية، وىو ما حدث في الحديبية، حيث اكتفى النبي 

 من )بسم الله الرحمن الرحيم(، وكذلك بكتابة )من محمد بن بكتابة )باسمك الميم(، بدلاً  –
 الله(، بدلا من )محمد رسول الله(.عبد 
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ضرورة تعظيم القائد القائم بعممية التفاوض، ففيو إظيار لمكانتو، ومن ثم تقدير الطرف  -
صمى  –مع نبييم وقائدىم  –رضي الله عنيم  –الآخر لو وتعظيمو، وىكذا كان الصحابة 

ولقد ظير ذلك فيما جاء عن المسور بن مخرمة ومروان بن الحكم "ثم إن عميو وسمم،  الله
 ما فواللهِ  ،بعينِو وسم م عميو اللهُ  صم ى اللهِ  رسولِ  صحابةَ  رمُقُ عروة بن مسعود جعل ي

مُ   وجيَو ابي فدلَك منيم رجُلٍ  كف   في وقَعتْ  إلا   نُخامةً  وسم م عميو اللهُ  صم ى اللهِ  رسولُ  يتنخ 
ذا ،وجِمدَه ذا ،لأمرهِ انقادوا أمَرىم وا  أ وا  ذا ،وَضوئِو عمى يقتتمون كادوا توض   خفَضوا تكم م وا 

 أصحابِو إلى مسعودٍ  بنُ  عروةُ  فرجَع ،لو تعظيمًا الن ظرَ  إليو يُحِدُّون وما ،عندَه أصواتَيم
 ما واللهِ  ،والن جاشي   وقيصرَ  ىكسر  إلى ووفَدْتُ  المموكِ  إلى وفَدْتُ  لقد واللهِ  قومِ  أيْ : فقال
مُ  إنْ  وواللهِ  ،محم دًا محم دٍ  أصحابُ  يُعظ مُ  ما أصحابُو يُعظ مُو قطُّ  ممِكًا رأَيْتُ   إلا   نُخامةً  يتنخ 
ذا ،وجِمْدَه وجيَو بيا فدلَك منيم رجُلٍ  كف   في وقَعت ذا ،أمرَه ابتدَروا أمَرىم وا  أ وا   اقتتموا توض 
ذاو  ،وَضوئِو عمى ن و ،لو تعظيمًا الن ظرَ  إليو يُحِدُّون وما ،عندَه أصواتَيم خفَضوا تكم م ا   قد وا 

 .(ٔ)..."فاقبَموىا رُشدٍ  خُط ةَ  عميكم عرَض
الرضا بقضاء الله وقدره، فالخير قد يكمن فيما يراه الإنسان شرًّا ويكرىو، والعكس صحيح؛  -

ادة؛ ومن ثم فعمى الإنسان الرضا والتسميم فقد يكون الشقاء فيما يراه الإنسان مصدرًا لمسع
من صمح  –رضي الله عنو  –بقضاء الله وقدره، يؤكد ذلك موقف عمر بن الخطاب 

 الحديبية في بداية الأمر.
المكانة المرموقة لممرأة في الإسلام ودورىا التربوي تؤكدان ضرورة تكريميا، ولقد ظيرت  -

سببًا في نجاة المسممين الذين كانوا في صحبة ىذه المكانة في صمح الحديبية، فمقد كانت 
عندما أشارت عمى النبي بأن يبدأ بنفسو، ونجحت  –صمى الله عميو وسمم  –النبي 

 مشورتيا.
صمى الله عميو  –ضرورة التعميم بالقدوة، يؤكد ذلك ما أشارت بو أمُّ سممة عمى النبي  -

دْنَوُ ويحمق، فمما فعل ذلك اتبعو وسمم، فقد أشارت عميو أن يخرج وألا يتكمم حتى ينحر بُ 
 أصحابو، حتى كاد يقتل بعضيم بعضًا.

                                                           
ٔ
 (.26ٕٗأخرجه بن حبان فً "صحٌحه" ) -
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يمعب التفاوض دوراً بالغ الأىمية في مختمف المؤسسات التربوية: في الأسرة، والمسجد،  -
 –والنادي، ووسائل الإعلام، والمدرسة، وبين جماعات الرفاق، فلا يمكن ليذه المؤسسات 

 رىا دون ممارسة عممية التفاوض بين أفرادىا.أن تؤدي دو  –كما سبقت الإشارة 
 ي:تِ الْآ بِ  ةي  الِ حَ الْ  الد راَسَةُ ي وصِ تُ  قَ بَ ا سَ مَ  ءِ وْ ي ضَ فِ وَ 

ضرورة الاستفادة من عممية التفاوض كما جاءت بالحديبية في مختمف المؤسسات  -
 التربوية.

ة بالإدارة عممية التفاوض كما جاءت بالحديبية في المقررات الدراسية الميتم تضمين -
 التربوية.

سعيًا نحو التأصيل  لإدارة التربوية من منظور إسلامي؛التوسع في دراسة موضوعات ا -
 الإسلامي ليذا العمم.
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 عُاجِزَنَالِ

 زاجع العزبية:الم أولّا:

(. التفاوض في القرآن الكريم، رسالة دكتوراه غير منشورة، 3102الأحمدي، محمد بن عيسى ) -
 .دينة العالمية، جامعة المكمية العموم الإسلاميةماليزيا، 

 ، القاىرة، مكتبة اليلال.التفاوض الفعال: ميارات التفاوض الاحترافي(. 3102أندرسون، باربارا ) -
، المجمد الأول، القاىرة، دار اليدي موسوعة الغزوات الكبرى(. 0191باشميل، محمد أحمد ) -

 النبوي.
، القاىرة، فرنسي عربي معجم مصطمحات العموم الاجتماعية إنجميزي(. 3100بدوي، أحمد زكي ) -

 مكتبة لبنان.
نظم الدرر في تناسب (. 0192البقاعي، إبراىيم بن عمر بن حسن الرباط بن عمي بن أبي بكر ) -

 القاىرة، دار الكتاب الإسلامي.(، 03الجزء )، الآيات والسور
فتح الباري شرح صحيح (. 0191ابن حجر، أحمد بن عمي أبو الفضل العسقلاني الشافعي ) -

 (، بيروت، دار المعرفة.7، الجزء )اريالبخ
 ، القاىرة، دار المعارف.لسان العرب(. 3101ابن منظور ) -
تفسير القرآن العظيم )ابن (. 0119ابن كثير، أبو الفداء إسماعيل بن عمر القرشي ثم البصري ) -

 ، تحقيق محمد حسين شمس الدين، بيروت، دار الكتب العممية.كثير(
 (، بيروت، دار الكتاب العربي.2، الطبعة )ة النبويةالسير (. 0111ابن ىشام ) -
، كمية اليندسة جامعة القاىرة، مركز تطوير ميارات التفاوض(. 3117جلال، أحمد فيمي ) -

 الدراسات العميا والبحوث في العموم اليندسية.
 .، جدة، دار المنارةمنيج الإعلام الإسلامي في صمح الحديبية(. 0199حجازي، سميم عبد الله ) -
، وزارة الثقافة بدمشق، التفكير الإبداعي: ميارات تستحق التعمم(. 3101الحلاق، ىشام سعيد ) -

 الييئة العامة السورية لمكتاب.
 ، بيروت، دار ابن حزم.طريقة لمتغيير ٘ٔالطريق إلى لا: (. 0111الحمادي، عمي ) -
، بيروت، الدار ر نظريإدارة الصراعات وفض المنازعات: إطا(. 3102الخزندار، سامي إبراىيم ) -

 العربية لمعموم.
 ، المممكة العربية السعودية، مكتبة جرير.أسرار قوة التفاوض(. 3112داوسون، روجر ) -
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صمى الله عميو وسمم: صمح الحديبية  –(. فن التفاوض عند الرسول 3101الدريس، بدر محمد ) -
، ريعة والقانون بتفينا الأشرافمجمة كمية الشنموذجًا، كمية الشريعة والقانون بجامعة الأزىر، 

 (، 9(، ج )30العدد )
، الرياض، في الأزمات –صمى الله عميو وسمم  –تفاؤلو (. 3102الدويش، إبراىيم بن عبد الله ) -

 دار الميمان.
كتاب شيري يصدر عن ، الإعلام الإسلامي رسالة وىدف(. 0119راضي، سمير بن جميل ) -

 (.073، العدد )(02رابطة العالم الإسلامي، السنة )
تاج العروس من جواىر (. 0192الزبيديّ، محمد بن محمد بن عبد الرزاق الحسيني أبو الفيض ) -

 ، الكويت، دار اليداية.القاموس
عرابو(. 0199الزجاج، إبراىيم بن السري بن سيل أبو إسحاق ) - ، بيروت، عالم معاني القرآن وا 

 الكتب.
ات في الإسلام، كمية الدراسات الإسلامية والعربية (. المفاوض0112الزحيمي، وىبة بن محمد ) -

 (.7، العدد )مجمة كمية الدراسات الإسلامية والعربيةبدبي، 
مح الحديبية: الحوار، التفاوض، الفتح، ىيئة عمماء السودان، (. ص3101السراج، حديد الطيب ) -

 (، ديسمبر.02، العدد )مجمة المنبر
(، الرياض، 2، الطبعة )وظيفة الإخبار في سورة الأنعام(. 0117الشنقيطي، سيد محمد ساداتي ) -

 دار أشبيميا.
(، القاىرة، دار 3، الطبعة )السياسة الإسلامية في عيد النبوةالصعيدي، عبد المتعال )د. ت(.  -

 الفكر العربية.
جامع البيان في (. 3111الطبري، محمد بن جرير بن يزيد بن كثير بن غالب الآممي أبو جعفر ) -

 ، بيروت، مؤسسة الرسالة.القرآنتأويل 
، عمان، دار الإعصار عمم النفس التفاوضي في مواقف الأزمة(. 3109العاسمي، رياض نايل ) -

 العممي.
 القاىرة، الحرية.، التفاوض: عمم .. فن(. 3117عبد الواحد، أيمن محمد ) -
البيت الممكية  المؤتمر السابع عشر لمؤسسة آل(. يوميات الحديبية، 3109العوا، محمد سميم ) -

 ، الأردن.لمفكر الإسلامي
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(. أساليب التفاوض في السيرة النبوية )صمح الحديبية 3100العيساوي، عمر عمي حسين ) -
(، العدد 37، المجمد )مجمة الجامعة العراقيةنموذجًا(، مركز البحوث والدراسات بالجامعة العراقية، 

(2.) 
 (، المممكة العربية السعودية، مكتبة جرير.2، الطبعة )دليل المفاوض(. 3103فولر، جورج ) -
، الطبعة صمح الحديبية وأبعاده السياسية المعاصرة(. 3112الفيتوري، عبد الحميم الصادق ) -

 (، القاىرة، دار المدني.2)
، المصباح المنير في غريب شرح الكبير(. 0197الفيومي، أحمد بن محمد بن عمي المقرئ ) -

 بيروت، مكتبة لبنان.
ي، أبو عبد الله محمد بن أحمد بن أبي بكر بن فرح الأنصاري الخزرجي شمس الدين القرطب -

 ، الطبعة الثانية، القاىرة، دار الكتب المصرية.الجامع لأحكام القرآن = تفسير القرطبي(. 0192)
 .الدولية الشروق مكتبة القاىرة، ،(2) الطبعة ،الوسيط المعجم(. 3112) العربية المغة مجمع -
 .العربية النيل مجموعة القاىرة، ،التفاوض مبادئ (.3112) الخضيري مدأح محسن -
زاد المعاد في ىدي (. 0199، ابن القيم الجوزية )الله عبد أبو الزرعي أيوب بكر أبي بن محمد -

 (، بيروت، مؤسسة الرسالة.02، الطبعة )خير العباد
 ، الأردن، دار الكندي.وضأخلاقيات التفا(. 3119موسى، غانم فنجان، وأحمد، فاطمة فالح ) -
(. صمح الحديبية وآثاره الإستراتيجية، وزارة الأوقاف والشئون 3100المومني، ماجد أحمد ) -

 (.0(، العدد )22، المجمد )مجمة ىدي الإسلاموالمقدسات الإسلامية بالأردن، 
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