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Alternatif uyusmazlik ¢6zim yollarinin temeli mizakeredir. Mizakere “taraflarin ihtiyaglarini
karsilayacak musterek bir karar verme amacina yénelmis taraflar arasi iletisim” olarak
tanimlanabilir.[1] MUzakerede akiif rol alan ve iletisimi saglayan kisilere de mizakereci denir.

Mizakere yaklasimlari, mizakere edenler kadar gesitlidir. Her ne kadar bu yaklagimlar tasnif
edilmeye calisilmigsa da, genel kabul gérmus olanina rastlaniimamaktadir. Gene de bu tasnifler
arasinda rekabetgi ve sorun ¢6zlcu yaklagimlar 6ne gikmaktadir. Ayrica igbirlik¢i yaklagim da
sik¢a kullanilan bir yéntemdir. Bu ¢alismanin amaci 6ne ¢ikan yaklasimlarin anlagiimasina
yardimci olmaktir. Rekabetgi yaklagim, isbirlik¢i yaklagim ve sorun ¢bzicl yaklagim
incelenecek; sayilan yaklagimlarin fayda ve sakincalari, birbirleri ile etkilesimleri, bu
yaklagimlari benimseyen muzakerecilerin taktikleri ve uymalari gereken kurallar bu ¢alismanin
konusunu olusturacaktir.

l) MUZAKEREYE YAKLASIMLAR:

A) REKABETCI YAKLASIM:

1) Genel olarak:

Rekabetci yaklagim son nokta (zero-sum) anlayisiyla birlikte anilmaktadir. Bu yaklagimi
benimseyen bir mizakereci mizakereyi bu anlayisa gére yuratir. Son nokta anlayisi, taraf
menfaatlerindense, bir tarafin diger taraftan ne kadar para alacagi ile ilgilenir. Bir anlamda para
pazarligidir. Bu bilgiler isiginda rekabetci yaklagsima gére mizakere, sonugcta bir kazanan ve bir
kaybeden tarafin bulunacagi ve kazanan taraf olmak igin mizakerecinin hinerli olmasinin
gerektigi bir micadele taridir.[2] Amag kargi taraftan alinacak miktarin en Ust seviyeye
cikarilmasidir. Kazan-Kaybet anlayisinin en iyi 6rnegidir. Bu yaklasim genellikle su safhalari
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icerir;

- Fahis bir acilis teklifinde bulunmak,

- Az ve kiguk tavizler vermek,

- Sahte tavizler vermek ve diger taviz numaralarina bagvurmak,

- Kargl tarafin zaaflarini 6grenmeye ¢alismak,

- Kendi zaaflarini saklamak,

- GUgcli olunan taraflari 6n planda tutmak ve kargi tarafin menfaatinin azligini savunmak,
- Psikolojik savasta galip gelmek.

2) Rekabetci Yaklagimda safhalar:

a) Fahis acilis teklifi:

Rekabetci yaklagima gére hareket eden bir mizakereci icin savundugu tarafin menfaati 6n
plandadir. Bu noktada agcilis teklifini verirken akla uygun ya da makul bir teklif vermek yerine,
savundugu tarafin menfaatine uygun fahis bir teklif verir. Fahig agihg teklifinin pek ¢ok avantaji
vardir. Bu konuda yapilan arastirmalar, fahis agilis teklifi ile mizakere sonucu yapilan
anlasmada belirlenen miktar arasinda dogru oranti oldugunu géstermektedir.[3] MUzakereci
fahis acilis teklifi yapmasinin ardindan bayUk tavizler verse dahi, muvekkili lehine bir anlagma
yapabilmektedir.

Acihis teklifi nemlidir; clinkd karsi tarafa, tarafin alt siniri ile ilgili bilgi vermektedir. Agihs teklifi
yapilmadan 6nce karsi tarafin 40.000 TL. 6demeye razi oldugunu dusunelim. Agihs teklifi olarak
30.000 TL teklif edildigi halde, karsi taraf 6demeye riza gbsterecegi miktari 30.000 TL.'ye, hatta
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daha aza dusurlr. Rekabetgi yaklagimi benimseyen bir mizakereci agilis teklifin fahis
tutmalidir. Béylece savundugu tarafin alt sinirini belli etmemis ve olasi kayiplari da énceden
onlemis olur.[4]

Rekabetci anlayisi benimsemis mlzakereciye avantaj saglamakla beraber; acilis teklifinin fahis
tutulmasi icinde énemli tehlikeler de barindirir. Birinci tehlike taraflarin Gzerinde uzlasacaklari bir
miktara ulagsmanin agilis teklifine bakilarak mamkun gérilmemesidir. Agilig teklifini fahis bulan
karsi taraf mizakereden vazgegebilir ve dava yoluna yénelebilir. Bu tehlikenin yani sira, fahig
acihs teklifi anlasma alanina (settlement zone) ulasmayi zorlastirir; bu da kugkusuz alternatif
uyusmazlik ¢ézim yollarinin ucuz olmasi ve kisa zamanda uyusmazligi sona erdirme ilkeleri ile
catismaktadir. Fahis acilis teklifi anlasma olanagini tamamen ortadan kaldirmasa bile, sUreci
uzatacag igin muvekkiller daha ¢ok maddi yukimlulik altina girerler.

b) Az ve Kiglk Tavizler:

Mizakereci agihs teklifinden daha dustk bir teklifle kargi tarafa giderse, taviz vermis olur.[5]
Rekabetgci yaklagimi benimseyen mizakereci mimkin oldugunca az taviz vermeli ve verdigi bu
tavizler de kig¢ik olmalidir.

Ancak uygulamaya bakildiginda taviz verilmeden yapilan anlagmalarin ¢ok az oldugu
gorulmektedir. Hig taviz verilmeden yapilmis bir anlagsmada acaba muavekkilin menfaati
maksimize edilmis midir? Rekabetci yaklasimda bdyle bir anlasmada muizakereyi mivekkili
adina yuraten avukatin yeteri kadar hirsli olmadigi 6ne surulebilir.[6] Bir diger deyigle, taviz
vermeden anlagsma ile sonuglanan mizakere, taviz verilerek yapilacak olandan daha az
menfaat getirebilir. iste bu noktada, daha iyi bir anlasma igin verilecek tavizler 5nem
tasimaktadir.
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Taviz bir anlamda geri adim atmadir. . ik taviz ile karsi tarafa teklifin asagiya cekilebilecegi
gosterilmis olur. Bu noktada karsi taraf bunun ilk ve son taviz oldugunu disiinmeyecek ve daha
fazla taviz verilmesini isteyecektir. Bu da elbette sorunlara sebep olacaktir.

Peki nasil bir ydbntem uygulanmalidir ki karsi taraf daha fazla taviz isteme hakkini kendinde
gbérmesin? Daha fazla taviz istemiyle karsilagsmamak igin, tavizde bulunan taraf daha fazla taviz
vermeyecegini agik¢a belirten bir durus belirlemelidir. Taviz vermeye yanasmayan durus;

- Bir ilkeyi belirleyip 6ne slrerek (benzer mizakerelerdeki sartlar da bunu gerektirir),

- Kigisel itibari 6ne surerek ( Daha fazla taviz verirsem, itibarim zedelenir, bana saf
derler),

- MUzakereyi bitirme tehdidi savurarak (Son teklifim budur ya kabul edin ya da
gbrisme bitmistir),

Gosterilebilir.

Daha 6nce de bahsedildigi gibi, mizakerecinin verecegi tavizler kiglik olmalidir. Rekabetgi
yaklasima gére, yeni verilecek taviz son verilen tavizden de kiiciik olmalidir.[7] Ornegin acilis
teklifi olarak 50.000 TL. veren bir mizakereci daha sonra bu teklifini 40.000 TL.ye dustirmis
olsun. Bundan sonra verecegi taviz ile 30.000 TL. sinirinin altina digmemelidir. Bu tutum ile
kendi alt sinirini karsi tarafa belli etmeyi de énlemis olur.
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Mizakere sUrecinde taviz verilebilir; ancak rekabetgi yaklagim bu tavizlerin karsilikl olmasini
emreder.[8] Taviz verecek olan taraf karsilhiginda diger tarafin da bir konuda taviz vermesini
ister. “Eger sen A’dan vazgecersen ben de B’den vazgecerim.” Ornekten de anlasilacag lzere,
bir taviz digeri ile takas edilmektedir.

Bu takasa benzeyen tavizler birbiri ardina da yapilabilmektedir. Uygulamada sira ile taviz verme
yénetimi cok kullaniimaktadir.[9] Sira ile taviz bir 6rnek verilerek aciklanabilir;

Muzakere de davaci agilista 30.000 TL. lik bir teklif verir. Davali da bu teklife karsilik 10.000 TL.
verebilecegini sdyler. lIk tekliflerden davaci teklifini 23.000 TL.ye dusurUr, davall da teklifini
18.000 TL.ye yUkseltir. Son olarak davaci 20.000 TL. teklif eder ve davali bu teklifi kabul eder.

Ornekten de anlasilacag lizere bu bir pazarliktir. Kurban Bayrami’'ndan énce kurban saticisi ile
yapilan pazarlik gibi sira ile taviz verilerek ortak bir noktada bulusulur.

Miizakerecinin taviz vermesine ragmen karsi taraf taviz vermez ise ne olacaktir? ilk teklifini
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distren muzakereci, , kargi taraf teklifini yikseltmez ise kargiliksiz taviz vermisg olur. Karsi taraf
da daha ne kadar taviz verilecegini gérmek isteyecek ve taviz vermemekte diretecektir. Boyle
bir duruma dismemek icin mizakereci karsiliksiz taviz vermekten kaginmali ve kargi tarafi taviz
vermeye zorlamalidir.

Sira ile taviz verilen durumlarda, bunlarin ne siklikla yapilacagi 6nem arz eder. Rekabetgi
yaklasimi benimseyen muizakereci, tavizini karsi tarafa nazaran daha sonra vermelidir. Daha
sonradan maksat bekleme siresini uzatmaktir. (")rnegin mizakereci 1 Aralikta tavizi vermis,
karsi taraf da 5 Aralikta tavizde bulunmus olsun. Rekabetgi yaklagimi benimsemis mizakereci
teklifini 9 Araliktan 6nce yapmamalidir. Burada amag kargi tarafa; iglerin kendi agisindan iyi
gittigini, mizakerenin bitimi i¢cin aceleci davranmayacagini géstermektir.[10] Bu yaklagimi
benimseyen hangi taraf olursa olsun higbir zaman aceleci davranmamalidir. Daha énce de
belirtildigi gibi, mtzakerecinin amaci savundugu tarafin menfaatlerini en Ust seviyeye
clikarmaktir.

Bunlarin disinda sirayla verilen tavizlerde rekabetgci yaklagimi benimseyen mizakerecinin dikkat
etmesi gereken bir husus daha vardir. Mizakereci diger tarafin verdigi tavizden daha azini
vermek durumundadir.

Verilen tavizlere karsi miizakerecinin nasil bir tavir takinacagi da tespit edilmelidir. Tegvik edici
ama yeterli olmayan tekliflere karsi ihtiyath ve sabirli olunmalidir. Aceleci davranan taraf, diger
tarafin istahini kabartir; rekabetgi yaklasimi benimseyen taraf, diger tarafin aceleci davrandigini
gOrirse, kan kokusu almig kurt gibi davranmaya baglar. BlyUk tavizler ister; ama kiclk
tavizlerde bulunur.
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c) Sahte Tavizler:

Rekabetci yaklasimi benimseyen taraf cogu zaman muizakereye aslinda hi¢c Gnemsemedigi
konulari da dne slrerek basglar.[11] Bundan maksat, taviz verdigini géstermek ve kargi tarafi
tavize zorlamaktir. Aslinda verilen taviz, gergek anlamda bir taviz degildir. Bir 6rnek sahte
tavizin aciklanmasina yardimci olacaktir;

Muzakereci 30.000 TL.de anlagsacaklarini ancak karsi tarafin yaptigi yanligi itiraf etmesini ve bir
daha yapmayacagini garanti etmesini isteyebilir. Burada itirafa bir deger bicilmemesine ragmen
davaci bunu talep etmektedir. Mizakerenin baginda davaci avukati, yanlisin itiraf edilmesini
kararllikla ister; ilerleyen safhalarda davalinin 6deyecegi miktari arttirmasi ile bu istemden
vazgecger.

Sahte tavizle beraber asil elde edilmek istenen elde edilmis olunur. Zaten rekabetci yaklagsimin
amaci kazanilacak miktari en Ust seviyeye ¢ikarmakiir.

Sahte tavizin sakincasi her iki tarafinda bu taktige bagvurabilecek olmasidir. Her iki tarafin da
aslinda énemsiz olan tavizleri ile yetinme durumlari, rekabetci anlayisa ters dismekte ve
menfaati en Ust seviyeye ¢ikarmaya yardimci olmamaktadir.
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d) Taviz Numaralari ve Yukseltme Taktikleri:

Rekabetc¢i mizakereciler tavizlerini kargi tarafin tavizlerinde kiguk tutmak igin bazi hileler,
numaralar yaparlar. Bunlardan biri karsi tarafi bir tavizde bulunduguna ikna edip, aslinda
tavizde bulunmamaktir. Anlagsma esnasinda yapilan degisiklikler karsi tarafca fark edilmez ise
rekabetci yaklasimi benimseyen taraf fazladan bir yarar saglar.

Ornek olarak bir patent ihlali sonucu yapilan miizakerede, miizakerecinin, iizerinde anlasmaya
varilan sartlari degistirmesi ve hi¢ konusulmamig bir sart olan patentin kullanimi yasaklamayi da
eklemesi bir taviz numarasi hilesi olarak adlandirilabilir.[12]

Ancak bu taviz numarasi yapilirken, dikkatli olunmalidir. Mizakere esnasinda taraflarin iyi
niyetli davranarak birbirlerini korumalari gerekmektedir. Hile yaparak sézlesme
muzakerelerinden dogan sorumlulugunu ihlal eden taraf (culpa in contrahendo), karsi tarafin
zararini tazminle mukellef olur.[13]

Bir diger taviz numarasi da taviz verildikten sonra karsi tarafin kararina gére durus
degistirmektir. Geri adim atma[14] da denen bu yéntem ile verilen taviz geri alinir. Teklif olarak
verilen 20.000 TL nin mizakereci tarafindan kabull Gzerine “25.000 TL nin altina
anlasamayiz.” demek bir anlamda geri adim atmadir ve yUkseltme taktigi adini alir. YUkseltme
taktigi, adindan da anlasilacagi gibi, dnceden énerilmis teklifin yikseltiimesidir.
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Taviz numaralarini belirtilenlerle sinirlamak dogru degildir. Anlagmaya yakin yeni sartlarin 6ne
surUlmesi de bir numaradir. 20.000 TL Gzerinden anlagsma varmasi muhtemel iken, daha énce
hi¢ 6ne surilmemis olmasina ragmen parayi pesin istemek de taviz numarasi olarak
dasundlebilir. Mizakereci zekasi sayesinde kendine has numaralar da yaratabilir.

Taviz numaralari olarak adlandirilan davraniglarin karsi tarafi sinirlendirmeyi, direncini kirmayi
amagcladigi kuskusuzdur. Bu tir hareketlerin de “fair-play” yani adil oyun anlayigiyla da
ortismedigini sdylemek yanlis olmaz. Daha 6nceden de belirtildigi gibi culpa in contrahendo
prensibi geregi tazminat talebiyle karsilasilabilir. Ayrica etik yokimltlagana ihlal eden taraf
hakkinda, bagl bulundugu baroca disiplin sorusturmasi agiimasi ve profesyonel sorumluluguna
gidilmesi s6z konusu olur.[15]

e) Aldatma ve Bilgi:

Karsgi tarafi aldatma yani bilgileri ile ilgili yanhs kanat uyandirma, rekabetci yaklagimi
benimseyen mizakerecinin taktiklerinin merkezinde bulunur. Bilgi mizakerenin gidisini etkileyen
en 6nemli unsurdur ve ne olursa olsun karsi taraftan saklanmasi gerekir.

Rekabetgci yaklagim i¢in en 6nemli silah bilgidir. Bilgiye sahip olan, mizakere surecinde daha
glcli olandir. Bu bilgi sadece kendi mivekkilinin menfaatlerinin ve énceliklerinin bilinmesi degil;
ayni zamanda kargi tarafin bilgilerinin edinilmesi ve bilinmesidir. Mizakereci saldirgan bir tavirla
karsi tarafin bilgilerini edinmeye ¢alismalidir. Bilgi sadece karsi taraftan da alinmak durumunda
da degildir. MUzakereci bir anlamda kesfe ¢ikmali, karsi tarafla ilgili bilgileri onun yakinlarindan,
is ortaklarindan, resmi kayitlardan elde etmeye ugrasmali; hatta gerekirse bir dedektif tutulmal
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ve karsi tarafi takip ettirmelidir.[16]

Mizakereci kendi mavekkiline karsi yapilan bilgi alma taleplerine kargi da direngli olmali, bilgi
vermekten kaginmahdir.

Bilgi elde etme veya bilgiyi saklama poker oyununa benzetilebilir. MUzakereci kendi kartlarini
belli etmemeli, kargi tarafin kartlarinin ne oldugunu anlamak igin de elinden geleni yapmalidir.

Yukarida deginilen bilgiyi saklama mizakerecinin 6nemli bir silahidir. Ancak bilgiyi saklamak
yanlig bilgi vererek yapilirsa ne olur? Denetim nasil yapilir?

ilk olarak yanlis bilgi veren miizakerecinin vicdanin varoldugu diistinilebilir. Rekabetci
yaklagimi benimsemis bir mizakerecinin vicdan azabindan geceleri uyuyamayacagini
distinmek ¢ok da dogru olmaz. Bu sebeple vicdan bir denetim mekanizmasi olarak igleve sahip
degildir.
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itibar ise devam etmenin ve hayatin siirdirebilirligini saglamanin olmazsa olmazdir. Miizakereci
yanlis bilgi vererek karsi tarafi yanilttigi taktirde itibarinin zedelenmesi sorunu ile karsi kargiya
kalabilir. Burada ahlaki bir kinama ile karsilagilsa dahi, yasal bir yaptirim oldugu distndlemez.

En 6nemli olan denetim yolu ise yasal yaptirimlardir. Kargi tarafa verilen yanls bilgi diger tarafin
anlasmaya yanasmasini sagliyorsa; bu anlagsma kendisine kargi hile yapiimis tarafca iptal
edilebilir olur ki bu daha énce incelenmistir. “Model Rules of Professional Conduct[17]”
Profesyonel Davranmanin Ornek Kurallari, diger kisilere yapilacak séylemlerin dogrulugu isimli
bolimde yanlis bilgi vermenin yapilamayacag halleri 6ngérmastir.

- Karsi tarafa maddi gergekle ilgili yanlis bilgi vermek.

- Maddi bir gercedi, kargi taraftan saklanmamasi gereken hallerde saklamak. Mizakereci
cezay! gerektiren hallerde ya da mavekkilinin hileli davraniglarinda maddi gercegi saklayamaz.
Elbette mivekkil-avukat gizliligi istisna olarak kabul edilmelidir.

Bu sartlari ihlal eden mizakereci mizakereden men edilebilir; hatta barodan atilmak gibi agir bir
yaptirimla bile karsilasabilir. Profesyonel Davranmanin Ornek Kurallari sadece etik kurallari
dlizenleyen bir temenni degildir. Amerika’da bu kurallara dayanilarak yasal yaptirimlar
uygulanmasi da mimkuin kihnmigtir.[18]

Muzakereci etik kurallarin varligindan 6tirt yumusamamahdir. Karsi tarafin her sdylediginin
dogru oldugunu denetleyecek bir mekanizma henlz gelistirilememistir. MUzakereci kargi tarafa
karsi her zaman tetikte olmalidir.
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f) Alt Sinir ile ligili Yanhs Bilgi Verme ve iddianin Giicu:

aa) Genel olarak:

Bilgi mizakere igin silah ise alt sinir ile ilgili bilgi atom bombasidir.[19] MUzakereci diger tarafin
alt sinirini 6grenebilmek icin tetikte olmalidir; ayrica kendi mivekkilinin alt sinirini da
gostermemek igin elinden geleni yapmalidir. Anlagma alaninin belirlenmesi ve tarafin
menfaatine uygun bir anlasmaya varilmasi icin alt sinirlar hayati dnem tasimaktadir. Ornek
konunun anlagiimasini kolaylastiracaktir.

Muvekkilin alt sinirinin 200.000 TL. oldugunu, karsi tarafin alt sinirinin da (6demeye razi
olacagi miktar) 300.000 TL. oldugunu, mizakerecinin karsi tarafin alt sinirini bildigini ve
rekabetci yaklasimi benimsedigini varsayalim. EQer kargi taraf da mtzakerecinin alt sinirinin
200.000 TL. oldugunu égrenirse, anlasma alani 200.000-300.000 TL. arasinda olur. Anlagsma
alani da miuzakere sonucu 6denecek miktarin belirlendigi yerdir. Bu ilk durumda taraflar
200.000-300.000 TL arasinda anlagsmaya varirlar.

Ancak bir baska hali distnUrsek, kargi taraf mavekkilin alt sinirini 290.000 TL. olarak
disundrse, anlasma alani 290.000-300.000 TL. arasinda olur ki bu durum muvekkilin
menfaatine daha uygundur.

Rekabetci yaklagimi benimseyen mizakerecinin mivekkilinin alt sinirini miimkdn oldugunca

12/39



Muzakere Yaklasimlari - Arabulucu.com

Yazar Av. Cagdas Ekler
Garsamba, 19 Kasim 2008 00:26

yiuksek gostermek zorunlulugu oldugu yukaridaki 6rnekten anlasiimaktadir.

bb) Alt sinir ile ilgili yalan sdyleme:

Aciklamalar 1siginda akla su soru gelmektedir. Acaba mizakereci muvekkilinin alt siniri ile ilgili
yalan séyleyebilir mi? Son verilen érnekten devam edecek olursak;

Muavekkilinin alt sinirinin 200.000 TL. oldugunu bildigi halde mizakereci 290.000 TL. altinda
teklifleri kabul etmeyecegini sdylilyorsa ne olacaktir? Profesyonel Davranmanin Ornek Kurallari
acikga yanlis bilgi vermenin cezalandirilacagini géstermekte ise de; alt sinir ile ilgili sGylenen
yalanlarin istisna tegkil edecegini belirtmigtir. Amerikan Barolar Birligi fiyat pazarligi yapilarinken
alt sinir ile ilgili yalanlar etik digi bulmadigini[20], yanlis bilginin maddi gergekle ilgili oldugu
taktirde yaptirima tabi olacagini belirtmistir. Daha 6nceki poker 6rnegini hatirlarsak, alt sinir ile
ilgili yalan séylemeyi bir anlamda bl6f yapmaya benzetebiliriz. Bu da mizakere esnasinda
kullanilan bir taktiktir ve “fairplay” ilkesi ile gatigmamaktadir.

cc) Kendinden Emin Durus ve Uzlagsma Niyetinde Olmama:

Mizakereci iddiasinin hakhligini ve mizakere sonucunda kazanacagini kargi tarafa
hissettirmelidir. Bu Ustlnlik de ancak kendinden emin bir durusla gdsterilebilir. MUzakereci
iddialarinin haklihgini savunmali gerekirse saldirganlagmali, uzlasma niyetinde olmadigini her
firsatta kargi tarafa géstermelidir. Sartlar anlagsmaya elverigli hale gelse bile, heyecana
kapilamamali, sakinligini korumalidir. Aceleci davranmak rekabetci yaklasimi benimseyen
tarafin yapacagi en blyUk hata olacaktir. Bu noktada en dnemli husus kargli tarafin vereceqi
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tavizleri beklemek olacakiir.

Mizakerenin kendi istedigi sekilde sonlanacagindan emin olan muzakereci, bunu karsi tarafa
nasil gbsterir? Mizakereci kendinden emin durusu gdsterirken, en ¢ok hukukun kendisinin
yaninda oldugu tezini savunur[21]. Mizakerecinin amaci karsl tarafta, kendisinin daha gucla bir
pozisyonda oldugu izlenimini uyandirmakitir.

Karsi tarafin hukukla (kanunlar, daha énce verilmis kararlar) ilgili anti-tezlerine kargi da guglu bir
savunma yapmalhdir. Bu ikna edici savunmalar énemlidir; ciinki bundan hareketle kargi taraf,
muUzakerecinin alt sinirinin aslinda oldugundan daha yiksek oldugu sonucuna varabilir.

Kendinden emin durus, davada saglanacak faydanin mizakerede saglanacak faydaya esdeger
olmadigi hallerde de 6nemli olur.[22] Bu gibi hallerde; 6rnegin davali tarafin mahkemede
sunacag! delilerin davacinin alacagi miktar etkilemesi s6z konusu ise, mizakere esnasinda
muzakereci kendinden emin durus ile muvekkilinin menfaatini en Ust seviyede tutabilir.

dd) Alt Sinir ile ilgili Yanlig Bilginin Miizakereye Etkisi:

Yukarida da deginildigi gibi rekabetci yaklasimi benimseyen miuzakereci, mavekkillinin alt
sinirini belli etmemek ve oldugundan yiksek géstermek icin pek ¢ok taktige basvurabilir. Eger
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bu taktikler ise yararsa, mavekkilin menfaatin en st seviyeye c¢ikartilabilir ve normalde alinacak
paradan ¢ok daha fazlasi kazanilabilir.

Bu taktiklerin her zaman mikemmel sonu¢ doguracagi distnitlemez. Alt sinir ile ilgili konudaki
O0rnege dOnecek olursak;

- MuUzakereci mavekkilinin alt siniri gergekte 200.000 TL iken, 290.000 TL. oldugunu karsi
tarafa kabul ettirmis; ancak davali yani kargi taraf miizakerecisi de muvekkilinin alt sinirinin
300.000 TL degilde 250.000 TL. oldugunu davaciya kabul ettirmisse iki taraf da karsilikl yanlis
bilgilendirmeden fayda saglamis olmaz.

- Muzakereci aslinda 200.000 TL. olan alt sinirt 350.000 TL. oldugu konusunda karsi tarafi
ikna etmisse; sadece 300.000 TL. ddemeye razi olacak taraf mizakereden vazgecebilir. Bu
halde mizakerecinin taktigi ters tepmis olur.

Bu 6rmekler 1s1ginda alt sinir ile ilgili yanlis bilgi vermenin diger bir ifade ile yalan sdylemenin
faydalari olacagi anlasiimaktadir; ancak bu taktik cok kullanilirsa ve dozu iyi ayarlanamaz ise
ters de tepebilir ki bu mizakereyi sona erdirebilir.

) Psikolojik Savas:

Mizakere stresli ve sancili bir stregtir. Bu stresten faydalanmak rekabetgi yaklagim i¢i 6nem
arz eder.
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aa) Hiddet, Tehdit, Alay, Suclama, Yildirma:

Hiddetlenme, tehdit etme, alay etme, suglama ve yildirma kargi tarafin gardini digtrmek igin
kullanilabilecek yollardir. Saldirgan tutumlar kargi tarafin kendisine olan glvenini azaltabilir ve
onu alt sinirina (6demeye razi olacagl miktar) yaklastirabilir. Kanimca geri tepmesi muhtemel
bir taktiktir; anlagsmaya varma sansi ¢ok dustktir. Mizakerenin sonugsuz kalmasi riski ise ¢ok
fazladir. Unutulmamalidir ki, bir mizakerecinin karsisinda bir baska mizakereci vardir.

bb) Mizakerenin Yapilacag! Yer:

Rekabetci yaklagim mizakerenin yapilacagi yerin muvekkilinin malkiyeti olmasini
savunmaktadir. Béylece kendisini daha rahat ve glivende hissedecektir. Bu sec¢im, kargi tarafi
kendi alanina ¢agirmak, “ayagina getirtmektir.” Bu da karsi tarafi kuskusuz rahatsiz eder ve
onun psikolojisini olumsuz etkiler.

cc) Sayica Ustiin Olma:

Psikolojik savasi kazanma taktiklerinden biri de karsi tarafin miizakerecilerinden daha fazla
muzakereciye sahip olmaktir. Bu mizakerenin gidisini kontrol etmede 6nemlidir.
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Ayrica sayica Ustlin olundugu taktirde karsi tarafa psikolojik oyunlar oynama sansi da ¢cogalir.
Herkesin iyi bildigi iyi polis-kéti polis yaklagsimi[23]kullanilabilir. Bir mizakereci son derece
saldirgan tutum sergilerken digeri igbirlik¢i gértinebilir ki bu oyun karsi tarafin yumusamasini
saglayabilir.

dd) Zamani Kullanma:

Eger kargi taraf sonuca ulasmada aceleci davraniyor ise, bu rekabetci yaklasimi benimseyen
miizakereci icin altin bir firsattir ve sémdiriilmesi gerekir. Ornek vermek gerekirse bir giin icinde
anlagsmaya variimadig taktirde kargi tarafin harcamalari artacaksa, mizakereci bunu kendi
istemini kabul ettirmede kullanmalidir.

ee) Yetkisizlik:

Mizakereci surece yapilacak her anlagma ile ilgili mUvekkilinin onayini almasi gerektigini
belirterek baglayabilir. Mivekkilin onayl olmadan mizakereci karsi taraf ile anlagsmaya varamaz.
Bu gibi hallerde mlzakereciler anlasmaya vardiklarinda, onay bekleyen mizakereci mavekkilini
cagirir. Mivekkil anlasmayi reddebilir ve kargi tarafin daha ¢ok taviz vermesini isteyebilir. Bu
genel taktik ile anlagsmaya varmak igin yogun caba sarf etmis tarafin yeni sartlar ile kusatiimasi
saglanmis olur.[24]

Karsi tarafta otorite boslugu yani yetki boslugu varsa, mizakereci su 3 cevabi verebilir:
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- Yetkili biri olmadan mizakereye baglamayabilir

- Kendisinin de yetkisiz oldugunu belirtebilir.

- Belli yedekte tutabilir; bdylece karsi mizakereci ile yapilan anlasmadan sonra karsi
muvekkil taviz isterse bu yedek tavizleri kullanir.

Sinirh yetki de Gzerinde durulmasi gereken bir husustur. Bazen mizakereciler muvekkillerinin
kendilerini belli miktar araliklarinda yetkilendirdiklerini éne siirebilirler. Ornegin “ben sadece
30.000 YTL. ye kadar yetkilendirildim.” denebilir. Bu dogru olabilecegi gibi, mizakereci yalan
soyllyor da olabilir.

ff) Pozisyonunu Koruma:

Alt sinirlarin taraflarca bilindigi hallerde pozisyona koruma yéntemi uygulanabilir. Ornek vermek
gerekirse;

Taraflarin alt sinirlari 200.000 TL. ve 300.000 TL. olsun. Davaci muvekkilin mizakerecisi
199.999 TL.’dan asag! teklif vermeniz halinde bu muzakere bitmez diyebilir; bu pozisyona
kilittenme ya da sabit kalmadir. Ayni seyi karsi taraf da yapabilir. Bu hallerde kim daha inandirici
olur, daha sabirli davranirsa onun kazanma olasiligi artar.
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gg) Mantiksiz Davraniglarda Bulunmak:

Bu kavramdan maksat mizakere esnasinda ¢ildirmak ya da kargi tarafa yalvarmak degildir.
Mantiksiz hareket etmek kendine asiri givenden kaynaklanir ve mizakerecinin kendinden emin
olmasinin da 6tesindedir. Tek tarafli taleplerin karsi taraf¢a kabul edilmesine ¢aligir. Bu taktigin
basarili olma ihtimali cok zayiftir.

hh) Kuzu Postunda Kurt:

Psikolojik savasin en dnemli ve etkili silahi olarak gésteriimektedir.[25] Hicbir psikolojik manevra
yapmamak; ama karsiya yapiyormus izlenimi vermektir. Kugkusuz karsi tarafin aklini
karistiracak, psikolojisini bozacak bir davranis bicimidir. Ornegin sorun ¢dziicii yaklasimi
benimsermig gibi yaklasip, aslinda rekabetci yaklagimla hareket etmek kuzu postunda kurt
olmaya érnektir. Eger kargi tarafa rekabetci yaklagimi kullandiginizi fark ettirmezseniz
muhtemelen daha ¢ok sey kazanirsiniz. Bu taktik bir anlamda oyunun i¢ginde oyun oynamak
seklinde agiklanabilir.

Bagka yontemler de kullanilabilir. Kargi tarafa kazandigini hissettirmek ve disindirmek ya da
cok buyuk ve gereksiz tavizler verip kargi tarafi utandirmak ve bu utanci sémirmek
kullanilabilecek taktiklerdir. Ancak kargi tarafin da rekabetgci yaklagimi benimsemesi halinde
sonucun husran olacagi bu taktikler kullaniimadan énce hesaba katiimalidir.

3) Rekabetci Yaklasimin Sakincalari:
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Rekabetci yaklasimin en blylk sakincasi sadece kendi tarafinin menfaati ile ilgilenmesidir.
Zaten kaynagini da son nokta anlayigindan almaktadir. Bu da her iki tarafinda karh ¢ikacag bir
anlasmanin yapilmasini engeller. Bu konu ile ilgili portakal 6rnegi[26] hatirlanacak olursa,
rekabetci yaklagim portakalin ne kadarini alabilecegini disinur; bu da iki tarafa da menfaat
saglamasi muhtemel ¢ézimlerin gz 6nline alinmamasi sonucunu dogurur. Alt sinirlarin
birbiriyle kesismedigi hallerde de ise yaramasi zor bir yaklagimdir.

Bir diger sakinca ise kazan-kaybet metodunu 6ziimseyen bu yaklasimin digsman kazandirmada
usta olmasidir. Mizakereci bu yaklagimi ile ilk defa karsilastigr bir mizakereciyi maglup
edebilir; peki bir daha karsilastiklarinda ne olacaktir? Karsilagirsa karsisinda sadece bir
muzakereci degil; ayni zamanda bir digman olacakiir. Karsilagsmasa bile hukukgular aralarinda
konusur. Konusmalar meslekteki itibarini zedeleyecektir ki bir hukukgu icin itibar gok énemlidir.

B) iSBIRLIKGi YAKLASIM:

1) Genel Olarak:

Pek ¢ok avukat arttik sakincalarindan 6tirl rekabetci yaklasimi kullanmamaktadir.[27] Fahis bir
acilis teklifi yapmak yerine makul agilis teklifi yapmayi, taviz vermekten mimkin oldugunca
kacinmak yerine, seve seve taviz vermeyi yeglemektedir. Bu yaklasimla tek tarafl bir
c6zimdense, iki taraf icin de uygun bir sonuca varilmasi gerektigi savunulmaktadir. Psikolojik
savas yerini durlstlige ve medenilige birakir. Amag, iki tarafi da memnun etmek, bunu
yaparken de etik kurallardan taviz vermemektir. iste tiim bunlar isbirlikgi yaklasimi olusturur.
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Bu yaklasim da rekabetgi yaklagim gibi son nokta anlayisina dayanmaktadir. Eger iki tarafta bu
anlayisi benimserse bu her iki tarafinda kazanci oldugu anlamina gelir.[28] Anlagsma alaninin
varoldugu hallerde, igbirlikgi yaklagim uygulanirsa anlagsma daha kolay saglanir. Bu da
anlasmanin hizl ve daha ucuz olmasini saglar ki alternatif uyusmazlik ¢6ziim yolarinin temel
amaglari cabukluk ve hizlihktir.

Adil bir anlagmaya variimasi muhtemel bu yaklagimda, taraflar istemlerindense objektif dlcttlere
uygun hareket ederler. Ornegin piyasa kosullari, piyasa degeri, bilimsel kanitlar stibjekitif
iddialardan daha 6nemlidir.

Elbette igbirlikgi yaklagimi bekleyen buyuk tehlike kargi tarafin rekabetgi anlayisi
benimsemesidir. Bu halde igbirlik¢i taraf pek ¢ok taviz verip, karsi tarafin istedigini alip
gitmesine seyirci kalabilir.

2) Mahkumun Cikmazi ve itibarin Onemi:

Mahkumun ¢ikmazi, bir hayali oyun teorisidir.[29] Bu oyun teorisinin rekabetgi ve igbirlikgi
yaklagima uyarlanmasi halinde kargimiza ilgin¢ sonuglar ¢gikmaktadir;

- Eger A rekabetci yaklagimi, B igbirlikgi yaklagimi  kullanirsa; A istedigi sonucu alir.

- Eger A igbirlik¢i yaklagimi, B rekabetci yaklagsimi  kullanirsa; A en istemedigi sonucu
alir.

- Eger A ve B, igbirlikgi yaklagimi kullanirlarsa, A en iyi ikinci sonucu alir.
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- Eger A ve B, rekabetgi yaklasimi kullanirlarsa, A en iyi Ggiincl sonucu alir.

Bu bilgiler isiginda rekabetci yaklagimi segmesi dogru gériinmektedir. Boylece karsi taraf hangi
yaklagsimi uygularsa uygulasin, rekabetci yaklagim daha iyi sonu¢ vermektedir. Aksi halde en
istenmeyen sonucun alinmasi olasiligr da mizakerecinin kargisina ¢gikmaktadir. Ancak bu
noktada ayni durumun karg! taraf iginde gecerli oldugu unutulmamalidir. Bu halde taraflar
isbirligi yaparlarsa her iki taraf da ikinci en iyi sonucunu almig olacak ve her ikisinin de rekabetci
yaklasimi segtikleri halden daha avantajli hale gelecektir.

Rekabetci yaklagimin sakincalari da igbirlik¢i yaklagimin kullaniimasinda énemli rol
oynamaktadir. Gelecegi distinen mizakereciler, disman edinmek istememekte ve
itibarlarinin zedelenmesini gbze almamaktadir. Her iki mizakereci i¢in de itibar 6nemli oldugu
halde, bu iki taraf mizakereleri hizl bir sekilde sonlandirmaya hevesli olacaklar ve birbirlerine
gerekli kolaylh§i saglayacaklardir.

isbirlikci yaklasim i1si§inda miizakereye baslandiginda, miizakereci gelecekte karsilasacag
muzakereciye kargi hangi taktigi kullanacagini belirler. Teorisyenler buna TitTat [30]demigtir.
Bunun anlami kisasa kisastir. Bir miizakereci ile ilk karsilastiginda mizakereci kendisinin
isbirlikgi olacagini ancak kargi tarafin igbirlikgi olamamasi halinde bir dahaki kargilagsmalarinda
rekabetci yaklasimi benimseyecegini sdyler.

Pek ¢ok faydasi[31] oldugu iddia edilen bu gérlste gelecege ybnelik itibarin korunmasi dikkat
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ceker. Bastan igbirlikci baglayan taraf, diger tarafin tutumunu gére yaklasim degistirmektedir.
Uzun vadede faydali goértiinen bu taktigin kisa vadede ige yarayip yaramayacagi tartismalidir.
Sonugta temsil edilen muvekkil ve onun menfaati de itibar kadar 6nemlidir. Elbette karsi taraf da
is birlik¢i olursa, bir sorun ¢ikacagi 6ngérilemez. Bu anlayisi benimseyen avukatlar da igbirlikgi
anlayisin nimetlerinden faydalanirlar. Ancak igbirlikgi yaklagim kanun degildir; hukukgular
diledikleri yaklagimi kullanmakta serbesttirler.

3) isbirlikgi Miizakerecinin Rekabetci Tarafa Karsi Kullandi§i Taktikler:

isbirlikgi bir miizakereci eninde sonunda rekabetci bir miizakereci ile karsilasacaktir. Bu
durumda ortaya tek tarafl bir anlasma cikabilir. isbirlikci miizakereci karsisindaki rekabetci
muzakereciye karsl, rekabetci bir miizakereci gibi davranip onun isbirlik¢i yaklagimini
benimsemesini beklemelidir.

Oncelikle kars! tarafin rekabetci olup olmadigi belirlenmelidir. Bu gériindiigi kadar kolay bir is
degildir. Daha 6nce deginildigi gibi, rekabetgci yaklagimi benimseyen mizakereci kuzu postun
kurt olabilir. Buna noktada igbirlikginin dikkatli olmasi 6nem arz eder.

isbirlikci karsisindakinin rekabetci oldugunu anladigr an isbirligini kesmelidir. Ornegin taviz
vermeyi birakmalidir. Kargi tarafa bundan sonra yapacaklari mizakerelerde kendisinin de
rekabetci yaklasima basvuracagini belirtmelidir. Kisasa kisas anlayisini kullanmahdir.
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isbirlikci miizakereci karsisindaki miizakerecinin de ayni yaklasimi benimsediginden emin
olmadan blyUk tavizler vermemelidir. Emin olduktan sonra ise isbirlik¢i yaklagsima tam olarak
gecmelidir.

Tit for Tat kisasa kisas ise yaramayabilir ve karsi taraf isbirlik¢ci olmaya yanasmayabilir. Bu
halde igbirlik¢i avukatin éniinde iki segenek vardir. Birincisi mizakereyi durdurmak ve
durusmaya hazirlanmaktir. ikincisi ise miivekkilinin alt siniri izerinden pazarliga oturmaktir.
Eger alt sinira ulagsmak mimkin degil ise, hukukgu derhal davaya hazirlanmaya baslamalidir.

C) SORUN COzUCU YAKLASIM:

1) Genel Olarak:

Sorun ¢dzlcu yaklagim sartlarin her iki taraf icin de iyi olmasini amagclar. Rekabetgi yaklasim ve
isbirlikgi yaklagimin aksine, sorun ¢bzicl yaklagim arti deger yaratma anlayisina gére yapilir.
Arti de@er anlayisi bir uyusmazhga sadece para pazarhga ile degil, bagka ¢6ztm yollari ile
¢6zum getirmeyi de amaglar.
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Gerek son nokta anlayisinda gerek arti deger anlayisinda mizakerecilerin sirecte tam bir
kontrolU oldugundan bahsedilemez. Mlvekkilin mizakereye bakisi son nokta anlayigi ile
uyusuyorsa, muzakereci arti deger Uretmek istese bile bunu yapamaz. Ancak taraflar arti deger
anlayis Uzerinde mutabik ise birden fazlan ¢6zim yolunun bulunmasi yoluna gidilebilecektir.
Son nokta anlayisini benimseyen taraf, bunu degistiremez iken, farkli ¢6zim yollari arayan arti
deger anlayigi gerektigi hallerde son nokta distincesine gére hareket edebilir.

Sorun ¢6zicu yaklasim taraflarin igbirligi yapmalari gerekliligini, béylece arti deger yaratacak
yollarin bulunabilecegini ve yaratilabilecegini iddia eder. Bunu yapmanin yolu birden gok
durumun arastirilmasindan gecer.[32] Arti deger asla tek bir olgu érnegin para Gzerinde
yogunlagsmaz. Para harici yaratilabilecek degerler de tartisiimali ve ortaya ¢ikariimalidir.
Mizakerenin sadece para Uzerinden yUratilmedigi hallerde, taraflarin bagka menfaatlerinin
karsilikli (logrolling)uyusmasi birbirine temasi durumu ortaya c¢ikabilir.

2) ilkeler:

Doktrinde[33] sorun ¢Ozucl yaklagimin ilkeleri su sekilde belirtilmistir;

- Diger taraftan bir seyler alan ve diger tarafa kargi savunan pozisyonunda olmak yerine,
taraflarin menfaatleri Gzerinde yogunlagmak,

- Sorun ¢6zucu bir yaklagsim benimsemek ve kisisel ayriliklarin bunu geri planda
birakmasini engellemek,

- Bir karara varmadan 6nce, 6zellikle taraflarin kargilhikh menfaatlerine hizmet edecek,
mimkuin oldugu kadar ¢cok secenek Uretmek,

- Taraflarin her biri hakkinda bir hikiim vermek yerine, taraflar arasindaki uyusmazligin
¢6zumu icin tarafsiz ve adil kistaslar gelistirmek. [34]
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a) Uygun Menfaatler:

Her iki tarafin da menfaatlerinin uyustugu bir 6rnek bu konuyu anlamamizda yardimci olacakiir.
Tazminat édenecek durumlarda tazminatin ne zaman édenecegi sorun tegkil edebilir. iki taraf
da anlasmanin Ocak ayinda yururlige girmesindense Aralikta yurlrlige girmesini isteyebilir.
Normalde davali paray! ge¢ vermek ister; davaci da en hizl sekilde paraya ulasma pesindedir.
Ancak bazi hallerde; 6rnegin vergi kesintisi yapilacak hallerde, davali da parayi bir sonraki sene
6demektense; iginde bulundugu seneki vergisinin digecegini varsayarak erken 6demek
isteyebilir. Davacl ise her zaman parasini erken almak ister. Onun i¢in parayi Aralikta almasi,
parayi bir ay fazla degerlendirmesi anlamini tagsimaktadir. Oysa édemenin ocakta yapiimasi her
iki tarafin da menfaatine uygun diismemektedir. Odemenin Aralikta yapilmasi ise taraflarin
menfaatine uyan bir durum yaratmaktadir.

b) Yardimlagma:

Taraflarin her defasinda uyusan menfaatlerinden bahsedilemez. Bu durumda dahil, birden ¢ok
durumu g6z 6nune alarak iki tarafin da kazancina bir durum yaratilabilir. Taraflarin 6nemli
menfaatleri ile ilgili tartisma yapilabilir. Ornegin davacinin A isteginin cok énemli, B isteginin de
Onemsiz oldugunu varsayalim. Tam tersi davali igi ise B ¢ok 6nemli, A o kadar 6nemli degildir.
Taraflarin yapacaklari bir takas her ikisinin de yararina olacaktir; her iki taraf da 6nemsemedigi
menfaatlerinden vazgecerek karsi tarafin nemsedigi menfaati tatmin etmektedir. iste bu
duruma karsiliklilik vazge¢gme denir. Her konuda anlagsmazlik yasayan taraflar dahi bu yontemi
kullanabilir.

Karsiliklihk ilkesi birden ¢ok sorunun varoldugu hallerde kullanilabilir.[35] Bu sorunlarin tek tek
deqil, beraber ele alinmasi gerekmektedir. Mizakereciler genelde sorunlara teker teker yaklasip
¢6zme yoluna gitmektedirler. Bunun yerine 6nceliklerini iyi belirleyen bir sorun-¢6zicu
muUzakereci sorunlari bir bittn olarak ele almali, gerekli tavizleri verip, kendisi i¢in en 6nemli
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konularda avantaj saglamahdir.

c) Pozisyon Yerine Menfaate Yogunlagmak:

Sorun-c¢6ziicl yaklasimin merkezini taraflarin menfaatleri ve éncelikleri belirler. Para tek mesele
degildir; paradan baska menfaatler de taraflar icin énemli olabilir. Mizakerede karsi taraf hangi
menfaatin daha énemli oldugunu kestiremez. Ornegin isinden atilmis bir adam 50.000 TL. ve
isini geri isterse; acaba hangisi daha énemlidir? Davaci igin isini geri almak daha énemli ise,
daha az para almayi kabul eder mi? Yoksa daha ¢ok para i¢gin isinden vazgeger mi? Bu sorular
her mizakerede ayri bir cevapla karsilasir; sonugta insanlar tek tip degildir.

Arti de@er anlayisi bir tarafin diger taraftan daha c¢ok istedigi menfaatlerin belirlenmesini
amaglar BOylece menfaatler arasinda bir siralama yapilabilir. Bir tarafin hangi menfaatinin
6nemli ve dncelikli oldugunun belirlenmesi bu yaklagimda ¢ok énemlidir.

isten atilan adam drnegine geri ddnersek, tazminat olarak 50.000 TL. isteyen bu kisinin isi
disinda bir soysak hayati olmadigini varsayalim. Bitin hayati igi olan adam i¢in daha ¢ok para
almak onun menfaatini yerine getirmek anlamina gelmez; mutlaka isini geri almalidir. Bu
noktada 6nceligin para deqil; isin geri alinmasi oldugu su gétirmez bir gergektir.
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Mizakereci savunacag! tarafin énceliklerini ve menfaatlerini iyi belirlemeli ve bunlari mizakere
baslamadan 6grenmis olmalidir. Kargi tarafin menfaatleri ise en iyi ihtimalle mizakere
esnasinda 6grenilebilir.[36]

Mizakere basladiktan sonra, sorun-¢6zicl mizakereci kargi tarafin durusuna gére pozisyon
belirlemez; yani karsi tarafin istemlerini kabul ya da re yoluna bagvurmaz. Bunun yerine karsi
tarafin menfaatinin ne oldugunu anlamaya c¢aligir. Sorular sorarak bu amacina ulasir.

Soru sormak kargi tarafin menfaatlerini 6grenmede 6nemli ise de, gok konusan muiizakerecinin
karsi tarafin menfaatlerini 6grenmede basaril olabilecegi disinilemez. Ancak kargl taraf
konusmaya baglarsa, mizakereci bilgi almaya baglar. Bir mizakereci iyi bir dinleyici olmalidir.
Bilgiye ulasmak igin aceleci davranmamalidir. Dinlerken kargi tarafin kullandigi kelimelere,
vicut diline, mimiklerine de dikkat etmelidir.

Karsi taraf mavekkilli ile onun mizakerecisinin menfaatlerinin de ayirt edilmesi 6nem tasir.
Muzakerecilerin de menfaatleri vardir; 6rnegin karsi tarafa yeteneksiz gérinmek istemezler.
Egolar da dikkate alinmalidir. Kendilerini yetenekli gbstermek isteyen mizakereciler fazladan
taviz verilmesini talep edebilirler.

d) Taraf Menfaatlerini Anlatmak:
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Sorun-¢dzicl bir mizakereci karsi tarafla ile iletisim icindedir. Miizakerenin sonuna kadar
konumunu belli etmeksizin hareket etmeli; menfaatleri belirlemeye yogunlagsmahdir.
Muavekkilinin menfaatlerini ve dnceliklerini karsi tarafa acgik¢a ve daristce anlatmak
durumundadir. Béylece karsi taraftan da ayni agikhgi ve diristligu bekleyebilir. Her iki tarafin
menfaatleri uyugsmasa dahi, 6ncelikler ve menfaatler belirlenmis olur. Boylece taraflar taviz
verebilecekleri olgulari belirleme sansini yakalarlar. Bu da daha énce bahsedilen yardimlagsma
ilkesinin uygulama alanini isaret eder.

Yardimlagma ilkesi kullanilirken dikkatli olunmalidir. Yanlig yani verilmemesi gereken tavizler
verilmemelidir. A konusu 6nemli B konusu degilken, A’dan taviz vermek dogru olmayacaktir ve
fayda saglamayacaktir. Bu ylzden daha 6nce de deginildigi gibi, mizakereci taraf menfaatlerini
iyi bilmeli ve bunlara uygun hareket etmelidir.

e) Goézimlerin Cesitliligi:

Sorun-¢6ziicl mizakereci konumunu belirlemede aceleci olmaz; éncelikle tim 6ncelik ve
menfaatlerin belirlenmesini bekler. iletisimin nem kazandigi bu durumlarda, miizakereci
anlasmaya varmak yerine ¢6zim bulmaya calisir. Bu ¢6zimun de tek bir yol olacagini
distinmek dogru olmaz; bir konu ile ilgili birden ¢ok ¢6zim yolu 6nerilebilir.

C6zam yollari iki tarafin da isine yarayacak nitelikte olmalidir. Mizakere esnasinda ¢ézim
uretmek, mizakerenin stresli bir ortam oldugu disundllirse kolay degildir. MUzakereci ara
isteyip, beyin firtinasi yapabilmelidir. Beyin firtinasi miuvekkille yapilabilecegi gibi, kargi tarafla
birlikte de yapilabilir. Béylece birden fazla ¢6zim énerisi bulunmus olur.
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C6zumlerden hangilerinin olasi ¢6zim olabilecedi mizakereci tarafindan belirlenir. Kistas
taraflarin menfaatleridir. Iste bu noktadan sonra, mizakereci kendini bir konuma yerlestirir;
pozisyon alir. Kendi olasi ¢6zimunin iki tarafa da uygun oldugunu savunur.

3) BATNA ( Miizakere Edilen Anlasmaya En lyi Alternatif):

Fisher ve Ury tarafindan 6ne surllen bu goris sorun ¢6zicu yaklagimin bir pargasi olarak
gorulmeli ve aciklanmahdir. BATNA mlzakerenin basarisiz olmasi halinde, ortaya ¢ikacak en iyi
sonucun taraflara bildirilmesidir. Taraflar, mizakerelerinin basarisiz olmasi halinde ne gibi
sonuglarla karsilasacaklarinin farkinda degillerse, normalde reddetmeleri gereken bir anlagsmay!
kabul, kabul etmeleri gereken anlagmayi reddetme riskine girebilirler.[37]

Taraflar bOylece mizakere esnasinda dahi alternatiflerini disunebilir, mizakere sonuglarini
ellerinden geldigince iyilestirebilirler. Mizakereci mivekkilinin BATNA’sin iyi tespit etmeli ve
buna go6re hareket etmelidir. Mzakere slrecinde ise kargi tarafin BATNA’s1 6grenilmeye
calisiimalidir.

4) WATNA (Mizakere Edilen Anlagsmaya En Koétl Alternatif):

Haynes tarafindan BATNA’ya daha farkli bir yaklagim getirmigtir. Bunun ismi de WATNA’dir. Bu
gOrise gore, taraflar mizakerenin sonugsuz kalmasi halinde karsilasacaklari en k6t sonucu
distnmelidir.[38] Sadece iyi alternatiflerin distntlmesi yeterli degildir; ayni zamanda kétl
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alternatifler de dustnulmeli, mizakereye daha genis bir agidan bakilmalidir.

5) Sorun Cdzlct Yaklagsimin Sakincalari:

Batdnlestirici yaklagimin sakincalari sorun ¢ézicl yaklagim igin de gegerlidir. Kargi tarafin
rekabetci olmasi halinde sorun ¢cézme girisimleri sonugsuz kalir, taraflar ati deger
anlayisindansa son nokta anlayisina yonelirler. BOylece tek tarafli, bir tarafin alt sinirina ulasilan
anlagmalar ortaya ¢ikar.

Sorun ¢ozlich mizakereci magdur olmamak igin pek ¢ok taktige basvurmalidir. Mahkumun
Gikmazi béliminde bahsedilen durum burada da gegerlidir. Oncelikle kargi tarafin anlayis
degistirmesine c¢alisiimali aksi halde, onun gibi davraniimalidir.

Sorun ¢dzlcU mizakereci kargi tarafin hangi anlayisi benimsedigini cok ¢cabuk tespit etmelidir.
Eger kargi taraf rekabetgi ise hemen taktik degistirmelidir.

Bir diger sakinca arti deger anlayisinin son nokta anlayigsina gore yapilan mizakerelerde ¢ok
riskli olmasidir. Bilginin 6neminden bahsedilen énceki bdélimlerde, alt sinirin bilinmesinin ne gibi
sonuglar doguracagi 6n goralmustir. Menfaatleri ve dncelikleri, rekabetci bir hukukgu ile
paylasmak, o hukukgcunun elini kuvvetlendirmekten bagka bir ise yaramaz. Bu ylzden 6zet
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olarak ayni muzakerede, rekabetci ve sorun ¢Ozucl yaklagimlarin beraber kullanilamayacagini
sbylemek uygun olur. [39]

D) CINSIYET, KULTUR, IRK, ETNIK KOKEN

1) Cinsiyet:

Yapilan arastirmalar[40] kadinlarin ve erkeklerin farkli mizakere yaklasimlarini benimsediklerini
gOstermektedir. Erkekler daha ¢ok rekabetci yaklagimi benimserlerken kadinlar igbirlikgi ve
sorun ¢6zucl yaklagimlara yénelmiglerdir.

Kadin mizakereciler daha az konusma taraftaridir. Kendilerine daha az givenirler ve
muzakereyi sonlandirma tehdidi savurmazlar. Anlasilacagi Uzere rekabetci yaklasimi, kazan
kaybet anlayisini kullanmakta basarisizdirlar. Psikologlar, kadinlarin béyle davranmasinin
sebebinin, kisilerarasi iligkilerinin bozulmasindan duyduklari korku olarak agiklamiglardir.[41]
Ayrica kadinlarin stres yénetiminin erkeklere nazaran daha distk oldugu kabul edilmektedir.
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Erkekler kendi ¢ikarlarini en Ust seviyeye ¢ikarmaya calismakta, sosyal hayati ¢cok
6nemsememektedir. Kadinlar ise sosyal hayatinda iginde uyumlu olmaya ¢alismaktadir.
Amerikan sinema sektérinin yaptigr neredeyse tum filmlerde, bahsedilen sebeplerde 6turd,
yalniz, zengin, kalp hastasi erkekler gorirsiniz. Kadinlar ise her zaman sosyal hayatin
icindedirler.

2) Kultdr, Irk, Etnik Kbken:

Kuskusuz insanlarin irklari kiltarleri ve etnik kokenleri de mizakere yaklagimlarindan hangisini
sececeklerine yansimigtir. Amerika’da rekabetgci anlayisin siyah insanlar tarafindan daha fazla
kullanildi§i sonucuna varilmistir.[42] ingilizler ise karma bir sistem kullanmaktadirlar. Ulkemizde
¢cok yaygin olmamasina karsin, mizakerede rekabetgi yaklagimin benimsenecegdi kuskusuzdur.
Ne kadar profesyonel, sagduyulu ve sogukkanli oldugumuz disundlirse, rekabetci yaklasimin
Tarkiye’de kabul gérecegine ybnelik inang artacaktir.

SONUG:

Ulkemizde yeni yeni taninan miizakere kurumu, ilerleyen yillarda uygulama alanini
genigletecektir. Alternatif uyusmazlik ¢6zim yollarinin temelini, mizakere olusturur. Bu ¢alisma
muzakere konusunda kullanilan belli bagh yaklagimlar aktarmistir. Pazarliktan farki olmayan
rekabetci yaklagimin mizakereye bakigi, savunma pozisyonu almasi ve kazan kaybet anlayigini
benimsemesi, karsi tarafi strekli baski altina almaya galisan taktikleri kanimca tGlkemizde hep
taraf olmasi égretilen hukukcularin daha cok kullanacaklari bir ydntem olacaktir. Ulkenin
cogunlugunun da uyusmazlik ¢iktigr zaman karsi tarafi cezalandirma amaci gitmesi, bu
yaklagimin benimsenme olasiliginin artacagini distindirmektedir. Ancak gézden kagan nokta
rekabetci anlayisin maddi olarak avantaj saglamasina karsin, manevi olarak ¢ok seyi de
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beraberinde gétirdugudur. Bilim ¢agl insani yalnizlastirirken, rekabetci yaklasim da bu
yalnizligin artmasina hizmet etmektedir.

Profesyonel anlamda bakilabildigi zaman ise sorun ¢dzlcu yaklasimin hem menfaatleri
tatminde hem de sosyal hayatin devaminda ¢ok daha avantajli bir ydntem olacagini sdylemek
yanlis olmaz. Maddi menfaatlerin yani sira manevi menfaatlerin de g6z éniinde bulundurulmasi
gerekmektedir. Bugln gergeklesmesi zor goriinse dahi, ilerleyen yillarda uyusmazliklarin
kisisellestiriimemesi basarildidi taktirde, uyusmazliklarin iki tarafi da memnun edecek sekilde
c6zllmeleri olasi olacaktir.

insanin gelisimi ne surette devam ederse etsin, miizakere ve miizakere yaklasimlari varligini
siirdiirecektir. ister isbirlikci, ister rekabetci, ister sorun ¢dziicii yaklasim benimsensin,
yaklagimlari konu alan bu ¢alisma, mizakere surecini kolaylastiracak ve degerli hukukgulara
muUzakereye hazirlanmalari konusunda yardimci olacaktir.
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[29] iki mahkumun da adam éldiirmeden suclandigini diisiinelim. Eger biri itiraf eder digeri
etmez ise, itiraf etmeyen serbest birakilirken digeri 20 yila carptirilir. ikisi de itiraf etmez ise
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