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MENFAAT ESASLI MASAYA YONELME, PAZARLIK iGIN ARASTIRMA, iKi MASA
ARASINDAKI OLASI CEKISMELERIN YONETIMI, ANLASMA YAPMAK ICIN TAVSIYELER,
ANLASMADA KARSILASILAN ENGELLER

“Kitiphanede kavga eden iki adamin hikayesini digindn. Biri pencere agik, digeri ise kapall
kalsin istiyor. Pencereyi ne kadar agik birakmak gerekir diye agiz dalasi yapiyorlar, az mi agik
kalsin yoksa yarim mi veya dortte ¢ mu diye. Higbir ¢6zim ikisini de memnun etmiyor.

Tam o sirada kitliphaneci kadin iceri giriyor. Penceresinin acik kalmasini isteyene “neden?”
diye soruyor. “Biraz temiz hava almak i¢in” der. Digerine neden kapal kalmasini istedigini
sordugunda, o da “hava cereyaninda kalmamak i¢in” der. Kitlphaneci bir dakika distindikten
sonra yandaki odanin penceresini sonuna kadar agarak cereyanda kalmadan igeri temiz hava
gelmesini saglar.”

1

Yukarida anlatmis oldugum ve birgok muzakerenin tipik 6rnegi olarak kabul edilmis olan hikaye,
Roger Fisher, William Ury ve Bruce Patton’in “Evet” Boyun Egmeden Anlagsmaya Varmak adli
eserinden alinmigtir. Pencere agik mi olsun kapali mi pozisyonuna odaklanmis ve
muzakerelerini bu pozisyona odaklayarak devam ettirmeye calisan iki taraf arasinda yasanan
¢tkmazi anlatan ve bu ¢ikmazin ¢dziimlenmesinde ise taraflarin pozisyonlarinin degil
menfaatlerinin esas alindigini gésteren bu 6rnek, pozisyona dayall mizakereden menfaatleri 6n
planda tutan, problem ¢dzlcU yaklagsimin benimsendigi prensipli mizakere ydntemine gegisi en
iyi sekilde dile getirmektedir.

insanlar birbirleriyle olan farkliliklarinin Gstesinden gelme yéntemi olarak kullandiklari miizakere
yonteminde, gogu zaman kendilerini bir pozisyona hapsederek pozisyonlar Gzerinden pazarlik
yapmaya calisir, asiri ucta tavirlar alarak, bir tir irade yarigi olarak gérdigu pazarlkta
kazananin kendileri olmasini ister ve bunun sonucunda da masadan ¢ogu kez istedigini tam
olarak elde edemeden ayrilirlar.

Oysaki Herb Cohen’in de “Her Konuyu Mizakere Edebilirsiniz” adli kitabinin girisinde de
belirttigi gibi, “MUzakere, vaat edilmis topraklara ulasabilmek i¢in vahgi yerler arasindan
yolumuzu bulma sanatidir” yani bir bagka deyimle, gergin bir ortamda davranislari etkileme
6zelligine sahip olan bilgi ve gtictn kullaniimasidir. [2]

Mlzakere sirasinda karsi karsiya kalinacak tim engel ve zorluklara karsin, masadan her iki
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tarafin kazangh ayrilmasinin tek yolu, pozisyon odakli mizakere yonteminden siyrilip, problem
¢OzUcu sistemi benimsemeleri ve kargilikl menfaatlerin esas alindig, kigilerin problemden
ayrildig, cesitli seceneklerin ortaya konuldugu Prensipli Miizakere Sistemi ile gerceklesir.

Konunun esasinin, sadece kazanmak olmadigi, ancak kaybetmenin de olmadigi mizakerede,
istenilen sonuca, éncelikli olarak menfaat esasli mizakere ile ulasilacagini anlatacagim bu
calismamda, sirasiyla hukuki bir davadan beklenen kesin sonug ile menfaat odakli sonug
muzakereleri arasindaki ¢gatismanin yénetimi, anlagsma yapmak icin taraflara verilecek
tavsiyelerin neler oldugu, mizakerelerde firsatlarin gézden gecirilmesi ve anlasma yapmada
karsilasilan zorluklar Gzerinde duracagim.

2. MENFAAT ESASLI MASADA MUZAKERE

Taraflar arasindaki hukuki uyusmazliklarin ¢ézimuinde taraflar ve avukatlarin iginde bulundugu
iki ana mizakere metodu kullaniimaktadir. Bunlar, Beklenen Kesin Sonu¢ Masa (Net Expected
Outcome Table) ve Menfaat Esasl Masa (Interest Based Table) Mizakereleri olarak
adlandirilir. Beklenen kesin sonu¢ masa muzakereleri, avukatlarin 6nemli rol oynadigi, taraflarin
davanin durumu ve gidisatini sekillendirmeye ve belirlemeye odaklandidi, sadece hukuki norm
ve iddialarin ele alindigi gérismelerdir. Menfaat Esasli Masa Mizakereleri ise, avukatlarin cok
ufak bir rol aldigi, taraflarin dava ile ilgili olan veya olmayan agiklanmamig menfaatleri Gzerine
odaklandiklari, hukuki olmayan kurallar ve standartlarin uygulandigi bir mizakere yéntemidir. [3

]

Avukatlarin ve taraflarin i¢cinde bulundugu, devam eden bir beklenen kesin sonu¢ masa
muzakeresi sirasinda, uyusmazligi anlagsmaya dénusturebilecek bir durumun ortaya gikmasi
durumunda, taraflar menfaat esasli miizakere masasina nasil yénelirler? Menfaat esasli masa
mUizakeresinde neler yaparlar?

2.1. MENFAAT ESASLI MASA MUZAKERESINE YONELME

Gorasmeler sirasinda, taraflardan biri icin diger tarafi menfaat esash masa mizakeresinde
karsilikli yeni deger yaratim firsatlarini arastirmak icin davet etmek riskli géztkebilir. Her iki
taraf, éncelikli olarak uyusmazliklarinin géristlecei dava sirasinda 6ne surecekleri
menfaatlerini, menfaat esasli masa mizakeresinde paylasmada isteksiz davranabilir. Menfaat
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esasli masa muzakereleri, bazi avukat ve vekillerinin kabul etmede zorlanacaklari yeni bir gorus
ortaya ¢ikarir: Menfaat esasli masa muzakereleri ile gergeklestirilecek uyusmazlik ¢bézimd,
taraflara karsilikli deger yaratim pazarhgi igin bir firsat yaratirken ayni anda hukuki savasi
devam ettirmek i¢in de zaman saglamaktadir.

Bu nedenle, avukatlara menfaat esasli masa mizakerelerine gegis stirecinde muvekkillerine
iletmeleri icin G¢ 6nemli mesaji bildirmeleri tavsiye edilir. Avukatlarin, mivekkillerine iletecekleri
birinci mesaj; menfaat esasli miizakere masasinda yeni ve olasi pazarlik firsatlarini arastirmak
her iki taraf icinde iyi ve kazancl olabilir. Menfaat esasli masa mizakeresine ge¢mek, taraflarin
iligkilerini kuvvetlendirirken, deger yaratan anlagmalari kolaylastirir ve beklenen kesin sonug
masa miizakerelerinde olusabilecek gerilimi azaltir. ikinci mesaj, pazarlik icin yeni alternatiflere
bakmak ateskes etmek ya da ima etmek degildir. Dava devam edebilir ve taraflar kendilerini
beklenen kesin sonu¢ masa muzakeresinde zayiflatabilecegini distindigu bilgilerini menfaat
esasli masa miizakeresi sirasinda agiklamak zorunda degildir. Uglincii ve son mesaj ise,
taraflarin menfaatlerinden bahsetmeleri zayifliklarini géstermez. Tam tersine, mizakerenin ilgi
alanini genigletme istegi kuvvet ve glven isareti olarak algilanir.

2.2. PAZARLIK FIRSATLARI IiCIN ARASTIRMA

Eger, taraflardan birisi, kavgay1 anlasmaya dénudstirme istegindeyse, taraflar éncelikle stre¢
konusunda muzakere etmeliler. Karsi tarafin menfaatleri hakkinda iyice distnerek, bu
menfaatleri karsilayacak segenekler Uretip, diistincelerini bir anda bu ciimlelere benzer
cumlelerle ortaya koymak: “Gergekten ne istediginizi biliyorum ve size istediginizi verecek
¢6zUme de sahibim.” aslinda ¢ok tehlikeli bir egilimdir ve higbir basari getirmez. Karsi tarafin
menfaatleri konusunda dogru tahmin yapilmig olsa dahi, karsi tarafa énerilen hususlar, ya karsi
tarafa kendileri i¢cin konugsma firsati verilmedigi igin ya da tepkisel bir deger distirme taktiginden
dolayi, karsi tarafca reddedilir.

Onun yerine, her iki tarafin da ortaklasa olarak davanin sonucu hakkinda énem verdikleri ve
umit ettikleri hususlar kesfedilmelidir. Bunu yaparken de, taraflara genis disinmeleri-sadece
dava ile ilgili adil bir tazminat alimi ya da hemen kararin verilmesi gibi belirgin menfaatlerin
distnilmemesi gerektigi 6nerilmektedir. Dava konusunun 6tesindeki menfaatlerin de dikkate
alinmasi gerektigi vurgulanmaktadir. Ornegin, eger iki isletme birbirleriyle bir is iligkisine
girdilerse, genel is menfaatlerinin ne oldugunu dustinmek gerekir? Bir araya gelip, bir birliktelik
olusturmalar daha fazla GrGn satmak, daha fazla misteriyi cekmek, cografi olarak geniglemek,
bir alanda uzmanlasmak yoksa maliyetleri kismak amaciyla mi gerceklestiriimis onu incelemek
gerekir. Ayrica bu sirketleri ydneten y6neticilerin menfaatlerinin neler oldugu, aralarinda ne tar
bir sinerjinin bulundugu, taraflar arasinda kaynak, kapasite ve tercih konularinda ne tar
farkliliklarin bulundugu ve bu farkliliklar nasil pazarlik haline getirdikleri de dikkate alinmalidir. |
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Bazi durumlarda, taraflarin Gzerinde konusulan milyonlarca dolar tutarindaki tazminatin
dtesinde miizakere edilen konu hakkinda cok énemli menfaatleri bulunabilir. Ornegin, personel
ayrimcilhiginin konu edinildigi bir davada, davali itibari hakkinda endiselenebilir. Vatandaslik
haklarinin ihlal edildigi yéninde bir polis teskilatina karsi agilan davada, davacilar yapilan
haksizhgin kabull ve polis teskilatinin uyguladigi politikalarin gelecek zamanda degisimi ile
daha c¢ok ilgilenebilirler. Uzun sireli bir tedarik s6zlesmesinde, satici piyasadaki degisikliklere
hemen cevap verebilmek amaciyla daha esnek bir teslimat programini kargi tarafa kabul ettirme
amacinda olabilir.

Ayrica, muvekkiller menfaat esasli masa mizakerelerinde, beklenen kesin sonu¢ masa
muzakerelerine gore daha olayin iginde olurlar. Tabi ki, davanin sonucunun goriasuldigu
muUzakerelere aligkin olan bir avukat, pazarlik masasinda mavekkilinin aktif bir rol
oynamasindan memnun kalmayabilir. Olaylar Gzerindeki kontrol yetkisinden feragat etmek zor
gelebilir. Ancak dikkat edilmelidir ki, cogu zaman mavekkiller kendi ¢ikar ve ilgili énceliklerini
avukatlardan daha ¢cabuk anlamakta ve menfaat esasli masa muizakeresinde, mizakerenin
sonuglanmasinda daha yardimci olurlar.

Sonug olarak, pazarlik asamasinda Ugunci taraflarin katiliminin da dikkate alinmasi gerekir.
Hukuki uyusmazliklarin ¢ézimuinde genel egilim, davada adlari bulunan kisi ve kuruluslar
Uzerine sadece yogunlasiimasi ve her iki tarafin davadan etkilenebilecek diger birgok iligkisi
oldugunun unutulmasidir. Bu iligkilerdeki kisilerden bazilarini menfaat esasl masa
miizakerelerine eklemek cogu zaman miizakere igin yararl olabilir. Ornegin, bir binanin sahibi
ile genel miteahhidin 6deme nedeniyle uyusmazhga distikleri bir durumda, projenin
masraflarini 6demeyi taahh(t eden kredi firmasindan bir yetkiliyi gérismelere ¢cagirmak,
gorusmeler sirasinda ek bir finansman ihtiyacinin dogmasi s6z konusu oldugunda, ilgili
yetkilinin ek finansman ile ilgili ¢6zim Gretici sonugclari her iki tarafa sunmasi, uyusmazligi
c6zime goturebilir. Ayni sekilde, ortak yazarlar arasinda yasanan telif haklari konusundaki
uyusmazhgin gérusuldigi mizakereye, yayincinin bir vekilinin de katilmasi mizakerenin
gelisimi igin ¢ok yardimci olabilir. Bir bagka deyimle, yukaridaki 6rneklerden de anlagilacagi
Uzere, muzakere gercevesi genigledikge, taraflarin disindakiler, incelikli bir pazarligin tertip
edilmesinde 6nemli yer tutarlar.

2.3. iKi MASA ARASINDAKI OLASI CEKISMELERIN YONETIMI

Beklenen kesin sonu¢ masa muzakereleri her zaman yumusak ve dizgun bir sekilde devam
etmeyebilir. Taraflardan biri ya da her ikisi birbirlerine diisman olabilir veya problem ¢dzlcu
tutumlarini muhafaza edemeyebilirler. Béyle durumlarda, beklenen kesin sonu¢ masa
muUzakereleri taraflar arasindaki iligkiyi ters yonde etkileyebilir ve onlari birbirleriyle pazarlik
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yapmaktan alikoyabilir. Bu tarz bir sorunun taraflar arasinda meydana gelmesini dnlemek igin:

Birinci olarak, yukarida bahsi gecen tehlike hakkinda taraflarla gérisme yapiimalidir. Beklenen
kesin sonu¢ masa muzakeresinde olusacak gerilimin, menfaat esasli masa mizakeresindeki
havay! etkileme olasihgi hakkinda taraflar birbirlerine agik olmahdirlar. Beklenen kesin sonug
masa mulzakeresi sirasinda gerekli oldukga bu olasilik tekrar edilmelidir. MUzakerede taraflar
arasindaki gerilimin ytkselmesi durumunda, problem ¢6zici avukat ya da muvekkil beklenen
kesin sonu¢ masasindaki mizakeredeki gcekismeyi menfaat esasli masadaki mizakereye
sigramamasi i¢in sinirlamaya c¢aligmahdir.

ikinci olarak, her iki miizakereyi zaman ve yer olarak ayirmak da yardimci olacaktir. Oncelikle
beklenen kesin sonu¢ mizakereleri taraflarca gergeklestirilir, bir ara verilip, sonra menfaat
esasl mizakereye gegilir. Her iki mizakere arasindaki zaman yeteri kadar uzun olursa,
beklenen kesin sonu¢ masa muizakeresindeki gergin hava yumusar ve menfaat esasli
muzakereyi yapmak olasi hale gelir. Ya da farkl odalarda da bu iki mtzakerenin yapilmasi
istenebilir.

Uglincii olarak, avukatlar ve miivekkiller arasindaki sorumlulugu béliistir(in. Avukatlar,
beklenen kesin masa muzakerelerinde yer alirken, vekilleri menfaat esasli masa
muzakerelerinde yer almalilar. Bu sekilde acik bir is bdlimu ile mizakereler ¢ok daha saglikli
bir bicimde ilerler.

Dordincu olarak, masalar arasindaki bilgi aligverisi igin kurallar belirlenmelidir. Bu kurallarin 6z
tek bir konuda toplanmalidir: Masalarda 6grenilen bilgiler masalarda tutulmalidir. Bu teknik,
bircok oyuncunun dahil oldugu ve bir¢ok oyuncunun her bir masada muizakere ettigi durumlarda
en iyi sekilde galismaktadir. Bu tlr durumlarda, masalar arasina bir paravanin konulmasi
Onerilir.

Su ana kadar yukarida deginmis oldugum hususlari en iyi sekilde aciklayan, Ekim 1997 yilinda
Digital ve Intel arasinda yasanan patent ihlali davasina ait mizakerelerin daha sonradan taraflar
arasindaki menfaat esasli mizakereye gecis surecini anlattigi érnektir.

Olay kisaca su sekilde gelismistir: [5]
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Mayis 2007 yilinda, teknoloji ile ilgili herkesi sasirtan bir gelisme yasanmistir. Digital, dinyanin
bir numarali bilgisayar chip Ureticisi olan Intel'i patent ihlali konusunda dava ettigini agiklamistir.
O zamana kadar Intel, Digital'in PC yani kisisel bilgisayar serisine chip saglayan ana tedarikgisi
ve fikri sinai haklari en gayretli bicimde savunan bir firma olarak taninmaktaydi. Digital'in iddiasi
kendilerine ait Digital Alpha mikroislemcinin, Intel tarafindan Pentium mikroiglemciyi gelistirmek
icin haksiz olarak kullaniimasiydi. Bu Pentium chipler, Intel’e yilda yaklasik 20 milyon$ gibi ciddi
paralar kazandiriyordu. Bu olaydan sonra, iki gin icinde Intel’in borsa fiyati digts gOsterdi ve
eger Digital'in iddialarinda dogruluk payi varsa Digital davadan milyonlarca dolar alabilecekti. 26
Mayis 1997 tarihli Businessweek’de ¢ikan makaleye gore ise, Digital’in uzun stireden beri
piyasada olan Grin0 Alpha’nin Digital’i kardan ¢ok zarara ugratmasindan dolayi, Digital’in Intel’e
saldirarak reklam yapma amacinda oldugu da dile getirilmigtir. [6]

iki firma arasindaki kavga ok kisa bir siire icinde hizl bir sekilde bily(idii. Buna karsilik, Intel'de
kendi davasini acgti ve Digital’e gizlilik anlasmasi adi altinda énceden sunmus oldugu belgelerin
sonuglarini beklemeye bagladi. Belgelerde, Digital’in Intel'in yeni mikroislemcilerini kullanarak
yeni bilgisayarlar Gretmesi ve bu yeni bilgisayarlarin 1998 yilinin baglarinda piyasa sirmus
olmalar gerekliligi, Intel'in Digital’e sundugu bu evraklar olmadan Digital’in bu Gretimi
gerceklestiremeyecegi belirtilirken, Intel'in Digital ile olan uzun sureli tedarik s6zlegsmesini
Intelin Pentium, Pentium Pro ve Pentium Il iglemcileri igin tekrardan yenilemeyeceqi
belirtilmigtir. Bu bilgi, Intel’in Digital ile arasinda olan teknolojik isbirligini bitirecedi anlamina
gelmekteydi ve bilgisayar dretiminde Intel'in Pentium chiplerine bagh olan Digital igin ¢ok kotu
bir haberdi.

Tam bu gelismeler yasanirken Intel, asil Digital firmasinin Grind olan Alpha mikroiglemcisinde
Digital'in Intel'in teknolojisini haksiz yere kullandigi iddiasi ile misilleme yapmis ve Digital ile
Intel arasindaki dava ciddi bir boyuta ulagmistir.

Birgcok endustriyel ve yasal analistler, Digital firmasinin ilk iddialarinin ne kadar kuvvetli olursa
olsun, higbir mahkemenin Digtal’in talebi olan Intel'in Pentium chipleri satmasina engel olacak
yonlinde bir karari onaylamayacaklarini dile getiriyorlardi. Buna ragmen, Digital’in teknik ve
yasal takimlari Intel'in patent ihlali yaptigini savunmaktaydilar ve Federal Ticaret Komisyonu
uzman analizleri tarafindan énceden Intel’in olasi antitrést ihlalleri konusunda yaptiklar
sorusturmalarin davanin gidisatinda etkili olacagini distinmekteydiler. Tim bunlara ek olarak,
Digital'in Bagkani Ronald Palmer ise, uzun streli bir calisma ve blylk maliyetler sonucu uzun
suredir piyasalarda olan Alpha Chip’in basari saglayamamasini Intel'in patent ihlaline
baglamaktayd:.
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Intel firmasinin tarafindaysa, Intel’in ileri gelenleri Digital'in bazi iddialarinda haklilik payinin
bulunabilecedi endisesi tagsimaktaydilar. Birgok endistriyel ve yasal analistler, Intel'in karsi
davasinin yersiz oldugunu ve sadece yasal dava sidrecini uzatmak igin bir arag oldugunu
ddstnuyorlardi. Intel, mahkemenin patent konusunda bir ihlal bulacagr ve milyon dolarlik ceza
ile kargi karsiya kalacaklari olasiligi ile yiz yUze olduklarinin farkina varmig olmasina ragmen,
mahkemenin bu karari vermesi igin uzun bir slire¢ gerekmekte ve bu stire¢ geldiginde de
Pentium chip goktan modasi ge¢gmis, yaygin kullanimi olmayan bir Grin olabilirdi.

Yukaridaki gelismelerin yani sira, her iki taraf aslinda ¢ok 6nemli bagka ¢ikarlara
odaklanmiglardi. Ornegin, Intel'in Hewlett Packard ile ortak Merced adi altinda yeni bir chip
Uretimine imza atmasi, Alpha Chip’e ve Digital’e direk rekabet yaratacag icin Digital'i cok
endiselendiriyordu. Digital’in Urettigi Alpha kardan ¢ok zarara yol agmisti. Ayrica, Digital, kisisel
bilgisayar satiglarinda rekabeti arttirmak igin Intel’'in Grettigi chiplerin hepsinden yliksek miktarda
bir indirim alma istegi vardi.

Intel’in de kendine gére bazi endiseleri ve ¢ikarlari vardi. Davadan kaynaklanan sikintilari ve
yasal harci minimize etmek, Alpha ve Merced arasinda ¢ikabilecek olasi rekabeti ortadan
kaldirmak, masa bilgisayar iglemcileri igin yeni teknoloji ve ucuza yeni bir tesis satin almak
istiyordu.

Tam bu endige ve menfaatler, “kazan-kazan” durumu olarak duyuruldu ve anlagsma yoluna
gidildi. Her iki tarafin avukatlari olay diginda birakilarak anlagsma saglandi. Taraflarin ¢ikarlarina
dayall anlagsma yapmalari, mahkemenin getirecegi karar sonucundan elde edemeyecekleri
sonugclar elde etmelerini saglamistir.

Yukaridaki 6rnekten de anladigimiz Gzere, taraflarin menfaat odakli bir anlagsma yapmalari,
mahkemenin verecegi karardan ¢ok daha kazangli bir sonuca yénelmelerini saglamistir. Ayrica,
taraflar, menfaat esasli mizakerelerde mahkemenin verecegi kararlarin digindaki konularda da
anlagsmaya varip, anlagsmadan kazangl ¢gikmaktadirlar. Mahkemenin verecegi karar sadece
patent ihlalinin olup olmadigi ve varsa 6denecek tazminat konusunda olurken, taraflar menfaat
esasl mizakerede yukarida belirtmis oldugum tim konularda karsilikl anlagmaya gitmiglerdir.
Bu da aslinda, menfaat esasli mizakerelerin kesin sonug¢ odakll mizakerelere gére yeni deger
yaratimlari ve alternatiflerin olusumunda daha olumlu ve iddiali oldugunu géstermektedir.
Yukaridaki 6rnekten alacagimiz bir diger sonug ise, taraflarin miizakereler sirasinda ne kadar
onemli bir rol oynadiklaridir. Menfaat esasli muzakerelerde avukatlar yerine taraflarin
kendilerinin olaya midahale etmeleri, olayi kendi ydntemlerine gére ¢6zime gétirmeleri
kendileri agisindan ¢ok daha verimli ve kazangh olmustur.
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Sonug olarak, Intel ve Digital arasinda yasanan uyusmazhgi ve ¢6zimuani anlatan yukaridaki
ornek, bir davanin taraflarinin dava konusunu olusturan konular diginda da birgok konuda yeni
alternatif ve deger yaratabilecegini g0stermektedir. Her ne kadar menfaat esasli mizakerelerde
taraflara kazang saglama konusunda bir garanti verilmese de, taraflarin bu mizakere tipini
denemeden masadan ayrilmalari, olasi birgok anlagsma sansini kaybetmelerine neden olur.

3. ANLASMA YAPMAK ICIiN TAVSIYELER

42 yasinda olan Peter French, blyudk ulusal bir firmanin tarim kimyasallari béliminde bagkan
yardimcisidir. Kendisine Denver, Colorado’da yerlesik Montero West firmasindan Kidemli
Baskan Yardimcisi ve Uretim Sefi pozisyonlari teklif edilmistir. Montero West firmasi, bécekleri
ve bitkileri yok eden maddeleri iginde barindiran tarim kimyasallari ile genetikleri dizenlenmis
tohum, ekin ve farmakolojik Urtinler Gretmektedir. [7]

Ug ay dnce, Peter insan kaynaklari firmasindan bir kisi ile irtibata geger ve bu kisi araciligiyla
Montero West firmasinin yénetim kurulu bagkani olan Henry Phills ve Montero firmasinin
ybnetim kurulu Gyeleri ile bir gérisme yapar. Phills ailesi, Henry Phills’in dedesinin kurdugu
Montero West firmasina ait hislerin blyudk bir b8IGmuna kontrolleri altinda tutmaktadirlar.
Yapilan gérismede, Peter’in genis gunlik sorumluluklari ile tam bir ydnetici yardimcisi olarak
kabul edilecegi dile getirilmigtir. Ayrica, Henry’nin 60 yasinda olmasindan ve 65 yasinda
emekliye ayrilacagindan dolayi, her ne kadar Peter’a bir garanti olarak s6z verilmemis oldugu
iletilmis olsa da, Henry ve y6énetim kurulu tyeleri, Peter'a Henry’nin emekliye ayriimasindan
sonra yOnetim kurulu baskanligi i¢in birincil aday olabilecegini iletmiglerdir.

Gorisme sirasinda, Henry ve Peter Montero’nun teklifindeki dnemli finansal konulari mizakere
ederler. Sirket adina, Henry, Peter’a aralarindaki gérismeyi ve anlagsmayi 6zetleyen, asagidaki
hususlari da iceren baglayici olmayan bir niyet mektubu géndermistir.
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Buna gore, Peter:

- Kidemli Bagkan Yardimcisi ve Uretim Sefi olacak, sadece ydnetim kurulu baskanina ve
yOnetim kurulu Uyelerine raporlama yapacak,

- Yillik 475,00$ olarak Ucretlendirilecek ve buna ek olarak Yénetim Ucret Komitesi tarafindan
belirlenecek istege bagl tesvik primi de saglanacak,

- Anlasmanin imzalanmasi izerine, Montero West'in borsa fiyati olan 30$’dan 100,000 hisse
satin alacak,

- Yénetim Ucret Komitesinin istegine bagli olarak, yillik olarak ek ddiillendirmelere sahip olacak,

- Sirketin idarecilerine sundugu standart paketten yararlanacak, sakatlanma, yasam ve saglik
sigortalari ve emeklilik avantajlarindan yararlanacak, ayrica firma tagsinma masraflarini da
karsilamayi kabul etmektedir.

- Anlagsma yazili bir is s6zlesmesi olarak bes yillik bir sire i¢in yapilacaktir.

Tam bunlarin 1s1Q1 altinda, Peter orta dlgcekli Denver Hukuk firmasinin ortaklarindan bir avukati
is s6zlesmesinde kendisini temsil etmesi ve gerekli mizakereleri yapmasi igin ise alir. Montero
West firmasi da Denver Hukuk firmasindan bir avukati kendilerini temsil etmeleri igin ise alir.

3.1. FIRSATLARI TEKRARDAN GOZDEN GECIRMEK VE
ANLASMA YAPMA SIRASINDA KARSILASILAN ZORLUKLAR
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Avukatlar, anlasmalarda kullanilan hukuki dili problem ¢6zict ydntemle nasil mizakere
ederler?

Birgok pazarlikta, yukaridaki 6rnegimizde de oldugu gibi, muvekkiller avukatlarin olaya
dogrudan miudahale olmalarindan 6nce pazarligin ana kosullarini dnceden kendi aralarinda
konusur ve anlasirlar. Anlagsmayi resmilestirmek icin yazili belgelerin olusturulmasi amaciyla
muvekkiller avukatlari mtzakerenin icine dahil ederler.

3.2. NEDEN BiR ANLASMAYI, MUNAKASADAN DAHA KOLAY
MUZAKERE EDERIiz?

Bazi durumlarda, anlagsma yapma sirasinda karsilagilan sorunlarin ¢6zima, uyusmazhklarin
¢6ziminden daha kolaydir. Anlagsma yaparken, taraflar ortak kazang ve deger yaratimini
gorurler. Taraflar anlagsmaya girigirler clinkl beraber is yapimi sonucunda kendilerinin daha
varlikli olacaklarini gortrler. Yaptiklari anlasmanin sonucunu gérmek, énerdikleri mizakerenin
degerini almak isterler. Bu sekilde de, yaptiklari anlagma girisimi bir tir deger yaratimina
donagar.

ikinci olarak, anlasma sirasinda, yoneticiler, avukatlarin mizakereye getirecekleri bircok dnemli
husus konusunda 6nceden anlagmaya varirlar. Yukaridaki 6rnegimizden de hatirlayacagimiz
gibi, Peter ve Henry, anlasmalarinin en belirgin temel sartlari olan Gcret miktari, s6zlesme
suresi vb noktalarinda kendi aralarinda dnceden karar kilmislardi. Taraflarin avukatlari baska
bircok konuyu dile getirseler de, taraflar Gzerinde dnceden konustuklari ve anlagsmaya vardiklar
oncelikli konulardan sonra, avukatlarin dile getirdikleri hususlar ikincil olarak gérurler.

Uglincii olarak, anlasmada taraflar genellikle birbirleriyle olabilecek gelecekteki is iliskileri
konusunda da diistiniirler [8] . Ornegin, Peter ve Henry gelecek bes yil icin beraber calismayi
umit etmektedirler. Higbir taraf aralarindaki bu gelisen iliskinin baltalanmasini istemez. Uzun
sureli iligkilerin bulundugu bu tip durumlarda, taraflar birbirlerine karsi olumlu davranmada veya
daha fazla kazang elde etme konusunda birbirlerini zorlamada daha az tereddiit ederler.
Farklihklarini dostga, adil ve etkili bir ydntemle ¢bzmek igin igbirligine giderler.

Son olarak, minakasalara gére anlagmalarda sorun ¢ézmek daha kolaydir ¢inkl genelde
avukatlar anlagmalarin olmasi icin ekonomik tesvik almaktadirlar. Mizakere avukatlari, saatlik
olarak Ucretlendirilseler de, anlasmanin olmamasi durumunda Ucretlerinden indirim yaparlarken,
anlasmanin gergeklesmesi durumunda ise prim alirlar.
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4. AVUKATLARIN ANLASMA YAPMA SIRASINDA
KARSILASTIKLARI ZORLUKLAR

Her ne kadar bir anlasmanin mizakeresini yapmak daha avantajli gézikse de, anlasmada
kullanilacak belgelerin dili zerinde mizakere yapmak genellikle zordur. Bu durumda, avukatlar
iki ana sorun ile kargi kargiya kalirlar: Bir, mavekkilleriyle mizakere sureci esnasinda kendilerini
etkileyecek riskler hakkinda acik bir bigimde konusmalilar. iki, tim miizakerelerin tabiatinda
olan ve birinci gerilim olarak kabul edilen stratejik miicadele ile basa ¢ikmak zorundalar.

4.1. AVUKAT VE MUVEKKIL ARASINDAKI ILETiSIiM

Mizakere avukatlari, bir anlagsmada ters gidebilecek noktalar hakkinda disliinen ve
muUvekkillerini kaginabilir risk ve makul olmayan taahhitlerden nasil korunacagi konusunda
arastirma yapan uzmanlardir. Buradaki en dnemli soru, muvekkilin ne kadar bir risk seviyesini
kabul edecegidir. Hangi risklerin dnemli, hangilerinin daha az énemli olacaginin kararini
vermesidir.

Akilli kararlar verebilmek icin bir avukat, mavekkillerinin 6ncelikleri ve tercihlerini 6grenmesi
gerekirken, mavekkili de riskini azaltacak ve pazarligin degerini etkileyecek hukuki
dizenlemelerin neler oldugunu 6grenmek zorundadir. Ancak, tim bu édrenimlerin
gerceklesebilmesi icin avukat ile mivekkili arasinda etkili bir iletisimin olmasi gerekir.

Bircok avukat ve muvekkil iletisimlerini iyi yonetememektedir. [9] Genellikle avukatlar,
muvekkKillerinin ¢ikarlari Gzerinde yeterince inceleme yapmamaktadirlar. Bazi zamanlar,
muUvekkiller ¢ikarlari konusunda emin olamamakta ve dnceliklerini belirlemede sorunla karsi
karsiya kalmaktadirlar. Bunun haricinde, avukatlar mivekkillerine gelecekte beklenmedik bir
olayin gerceklesmesi durumunda, farkli hukuki bir hazirligin olasi sonucu nasil etkileyeceqgi
konusunda bilgi vermekte onlarda duygusal bir tepkiye neden olacagindan zorlukla kargi
karsiya kalirlar. Ornegin, bir miivekkil yetersizliginden dolay isten ¢ikarilmasi ya da maluliyeti
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nedeniyle isine son verilmesi durumlariyla ilgili olarak yapilacak hukuki hazirliklar hakkinda
konusma konusunda isteksiz davranabilir. Ozellikle, bir miivekkilin bir riski kendinden uzak
g6rmesi durumunda, bu riskin olma olasiligini dile getiren avukatina kargi tepki gosterdigi, ona
sinirlendigi goéraltr. Bu durumda, avukat mavekkilinin riski yeterince ciddiye almadigini distnir
ve avukat, muvekkilinin bugin i¢in savunma dilinden vazgegmesi durumunda bile, ileride
beklenmedik bir durumun ortaya ¢ikmasindan avukati olarak kendisini suglamasindan korkar.
Diger bir yandan, mavekkiller avukatlarinin pireyi deve yaptiklarini ve sadece kendilerini
glvence altina almak istediklerini distnurler.

4.2. STRATEJIK MUCADELE

Masanin arkasindaki iletisim zorlugunu yénetmeye ilave olarak, avukatlar anlasmanin muzakere
edilmesi sirasinda bir de stratejik micadele ile kargi karsiya kalirlar. Blyuk ve 6nemli konularda
anlagmaya vardiktan sonra, mivekkillerden bir tanesi veya her ikisi de “Karsi tarafi daha da
sikistirsaydim, karsi taraftan daha neler alabilirdim?

” sorusunu sorabilirler. Bazi mivekkiller, mizakerede éncelik sirasinda ikincil durumda olan
sartlar i¢in hukuki safhay! kullanmaya ydnelebilirler. Kendi ¢ikarlarina uygun olan ikincil sartlarin
avukatlar tarafindan ile getirilmesinin, anlagsmay: isteyen taraf igin bir sorun yaratmayacagini
dustinebilirler. Ornegin, Peter ile miizakere eden Montero West firmasi sunu diisinebilir:
Peter bizimle calismaya ¢ok hevesli, bu nedenle kendisini yilda 475.00$ dan daha az tutardaki
bir tcrette calistirabiliriz. Buna ragmen Peter sézlesmeye imza atacaktir.”

Bazi avukat ya da muvekkiller karsi tarafi zorlayarak bir ayricalik elde etmek istemektedirler.
Taraflardan bir tanesi uygulayacagi baski ile akilli, saldirgan bir pazarlik olusturacagini
distnurken, bu yéntemin uygulanabilmesi icin kargi tarafin anlagsmanin yapilmasi igin ¢ok istekli
olmasi gerekir. Avukatlar bu tir baskilara yol agmamak igin karsi tarafa zayif veya emin
olmayan bir gérintl vermekten kacinmaktadirlar.

Sonuc olarak, taraflar miizakereye baslarken tek tarafli taleplerini ilk tasarilarinda belirtir ve
sanki ilgilenmiyormus hissiyati vererek pazarlik asamasinda kabul edilme beklentisi yaratirlar.
Her bir taraf mizakereye ug¢ pozisyonlarda baslayarak, mizakere strecinde tutunduklari bu
pozisyonlarl yavas yavas yumusatarak karsi tarafin taleplerini kabul etmeye baglarlar.
Mizakerenin baglangicinda mizakerenin birgok konusunun tartigmaya dahi agik olmamasi,
anlagmanin taraflar arasinda saglanamamasi durumunda taraflarin fazla bir sey
kaybetmeyecekleri havasinin egemen oldugju zamanlarda, avukatlarinda bu siirece dahil
olmalari mizakereyi gikmaza gétirebilir. Bu tir durumlarda, pozisyona degil menfaatlerine
odakli, higbir anlagsma yapmamaktansa, tek bir anlagsmanin saglayacagi faydalari ve kazanglar
gbren mivekkiller, masaya yeni pazarlik alternatifleri getirerek miizakereyi tekrardan
canlandirirlar.
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5.SONUC

Eskiler “Suda yiirtiyebilmenin sirri taslarin nerede oldugunu bilmektir’ derler. Herkesin birbiriyle
muzakereye girdigi dev bir gérisme masasi olan dinyamizda, hepimizin hedefi, kendilerinden
birtakim seyler elde etmek istedigimiz Kigilerin, bizlerin istekleri dogrultusunda disinmelerini
saglamaya calismaktir. Bu hedefe ulagsmak i¢in de karsimizdaki kisilerle strekli bir mizakere
halinde olur ve bu mizakerelerden kazanan taraf olarak ayrilmak i¢in birgok yéntem kullaniriz.
Kullanmis oldugumuz yéntem ve taktiklerle bazen bu mizakerelerden hedefimize ulasmis bir
sekilde ¢ikarken, bazen tamamen hedefimizin ters yoninde kazanglar elde ederek, bazen de
hicbir kazang elde etmeden ayriliriz.

Ancak, Yorgi Berra’nin da “Bir sey bitene kadar bitmis sayllmaz” ciimlesiyle belirttigi gibi, taraflar
arasindaki muzakereler, taraflarin karsilikli olarak menfaatlerini tam anlamiyla saglayamadiklari
zaman, asla verimli bir sekilde bitmis sayllmaz. Taraflar, kargilikh menfaatleri dogrultusunda
olusturacaklari her yeni alternatif ile yeni bir deger yaratimina giderek, beklenen kesin sonuca
ulasmis mizakereyi birden ¢ok daha farkli yeni kazanimlarin dogdugu bir mizakereye
cevirebildikleri zaman verimli ve kazangh bir mizakere yapmig olurlar.

Masadan her iki tarafin da kazangl bir sekilde kalkacagr mizakere ise, taraflarin menfaat esasli
muUzakere yontemini kullanmalarina ve kargilarindaki kisilerin aslinda birer insan oldugu bilincini
tasimalari ile gerceklesenbilir.

Herb Cohen’in de dedigi gibi “lyi bir yasam hicbir sey yapmadan yasamak degildir. lyi bir yasam,
bir seyler katmak ve insanlarla iyi iligkiler kurmaktir.”

6.KAYNAKLAR
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