I
BİR İLETİŞİM BİÇİMİ OLARAK UZLAŞMA 
Uzlaşma, ikna amaçlı iletişim olarak ya da birden fazla tarafın iletişim içinde olduğu, görüşmeler yoluyla ortak bir karar almaya yönelik süreç olarak tanımlanabilir. Her gün arkadaşlarımızla nereye gideceğimiz, eşimizle evde iş paylaşımı, çocuklarımızla ise saat kaçta uyuyacakları gibi konularda bu tür bir iletişim içine gireriz. Bu geniş anlamıyla uzlaşma her zaman hayatımızın içindedir. Etrafımızdaki insanlarla daha verimli ve etkili bir şekilde çalışmak ve yaşamak için iyi uzlaşma yetilerine sahip olmak çok önemlidir
. Bir avukatın, özellikle mesleki, hayatında ise bir çoğumuzun düşündüğünden fazla önem ve yere sahiptir. Bir avukat iyi bir avukat olabilmek için her şeyden önce iyi bir iletişimci olmalıdır . Müvekkilini, bir dava söz konusu olduğunda karşı taraftaki meslektaşını, hakimi anlaması, geniş anlamda davasını muhatabı olanlara iyi ifade edebilmesi, onları ikna edebilmesi iyi bir iletişimci olmasına da bağlıdır. İyi bir iletişimci olmak insanlar arası ilişkileri anlamımızı, bunların nasıl geliştiklerini ve uyuşmazlıkların nasıl çözülebileceğini, bir uyuşmazlığın taraflarını tatmin edici sonuçlara nasıl ulaşabileceğimizi bilmemizi sağlar
. Diğer iletişim biçimleri ile karşılaştırıldığında uzlaşma, iknaya ve ortak bir karar almaya yönelik olduğundan avukat için diğerlerine göre daha önemli ve ön plandadır. 
Avukat, mesleği gereği müvekkilinin belirli bir şekilde hareket etmeye hakkı olduğu ya da karşı tarafın fiilinin haksız olduğu konusunda hakimi ya da karşı tarafı, hatta bazen müvekkilini, ikna çabası içerisinde olduğundan bu tür bir iletişim avukatın hayatında diğer meslek mensuplarına göre de çok daha fazla yer kaplamaktadır. Mesleki hayatlarında uzlaşmayı bu kadar sık kullanan avukatların pek azı bu iletişim türünün bilinçli bir şekilde gerçekleştirilmesi için uyulması gereken ilkelerinin ve duruma göre değişiklik gösteren teknikleri olduğundan haberdardır. İster bir karar alma süreci, ister bir uyuşmazlığın mahkeme dışı çözümü ya da bir dava söz konusu olsun avukatın görevi müvekkilinin menfaatini mümkün olan en iyi şekilde gözetmektir. Bunu hakkı ile yerine getirebilmek ise kullanılan aracın (uzlaşma) özelliklerini bilmekle mümkündür. Bu hususu avukatın uzlaşma yöntemlerini bilmesi gerekliliğinin en temel sebebi olarak kabul etmek yerinde olacaktır.
Uzlaşmaya hukuki bir müessese olarak baktığımızda, uzlaşma yöntemlerinin bilinmesi gerekliliği daha bir açıklık kazanır. Özellikle 20. yüzyılın son çeyreğinde gelişen genel yargılama sisteminin sorunlarına çözüm ve bu sisteme alternatif olarak ortaya çıkan alternatif uyuşmazlık çözümlerinin yaygınlaşması ile uyuşmazlıkların mahkeme dışında çözümlenmesi daha da önem kazanmıştır. Uzlaşma da (Negotiation) bu yöntemlerden, sıkça başvurulan, biridir. Amerika’da ortaya çıkıp Avrupa Birliği (AB) bünyesindeki devletlerde de, Amerika’daki kadar yaygın olmasa da, uygulanmaya başlanması ve AB mevzuatında da düzenlenmesi
, avukatlarımızın alternatif bir uyuşmazlık çözüm yolu olarak uzlaşmayı ve uzlaşma tekniklerini bilmesi gerekliliğinin bir başka önemli sebebi olmakla kalmayıp bu gerekliliğin önemini de artırmaktır. .
Uzlaşmaya, uyuşmazlık çözüm yöntemi olarak (Dispute Settlement Negotiation) baktığımızda uzlaşma yöntemlerinin bilinmesi gerekliliğinin bir başka önemli sebebini daha görürüz. Uzlaşma’nın, Amerika Birleşik Devletleri’nde bugünkü anlamıyla, klasik yargılamaya alternatif bir uyuşmazlık çözüm yöntemi olarak ortaya çıkması 1970’li yıllara rastlamaktadır
. Özellikle 1976 yılında yapılan Pound Konferansı’nda, önde gelen bilim adamları ve avukatlar, iş yükü oldukça artmış olan yargılama sistemi, taraf giderlerinin artması ve davaların uzaması
 sorunu hakkındaki kaygılarını dile getirmişlerdir. Konferansa katılan Profesör Frank Sanders’ın ortaya attığı; bir adliyenin sadece bir mahkeme sarayı olmayıp ilgilinin, davasına göre, en uygun prosedüre yönlendirildiği bir uyuşmazlık çözüm merkezi olduğu, “Çok Kapılı Mahkeme” sistemi
 kabul görmüştür. Bu gelişmeyi takiben “Uzlaşma” (Negotiation), “Arabuluculuk” (Mediation) ve “Tahkim” (Arbitration) müesseseleri alternatif bir uyuşmazlık çözüm yöntemi olarak ortaya çıkmıştır.
Görüldüğü gibi, alternatif bir uyuşmazlık çözüm yöntemi olarak uzlaşma, ABD’de, Türk ve diğer bir çok hukuk sisteminin ortak ve temel sorunları olan, mahkemelerdeki iş yoğunluğu ve davaların uzaması sorularına bir çözüm olarak ortaya çıkmıştır. Bu gelişmeden Kıta Avrupası Hukuk Sisteminin geçerli olduğu AB de nasibini almıştır. AB’ye dahil ülkelerde uyuşmazlıkların mahkeme dışı çözümlenme yöntemleri (Mediation, Mini-Trial) giderek yaygınlaşmaktadır
. Mevzuatını AB Mevzuatı ile uyumlu hale getirme çalışmalarına yoğun bir şekilde devam eden  Türkiye’nin, ki esasında Türkiye bu gelişmenin gerisinde kalmıştır
, bu gelişmeden etkilenmeyeceği düşünülemez. ABD’deki ve özellikle AB bünyesindeki bu gelişmeler Türkiye’deki avukatların alternatif uyuşmazlık yöntemlerini ve bunların arasında yer alan uzlaşmayı bilmelerinin, neredeyse, neden bir zorunluluk haline geldiğini vurgulaması açısından önemlidir. 

Bu noktada, kanaatimce, yukarıda bahsedilen gelişmelerin Türk Hukuku’ndaki bir yansıması olarak görülebilecek olan Avukatlık Kanunu’na eklenen 35/A maddesine değinmek yerinde olacaktır. Uzlaşma Sağlama başlıklı madde şöyledir: “Avukatlar dava açılmadan veya dava açılmış olup da henüz duruşma başlamadan önce kendilerine intikal eden iş ve davalarda, tarafların kendi iradeleri ile istem sonucu elde edebilecekleri konulara inhisar etmek kaydıyla, müvekkilleri ile birlikte karşı tarafı uzlaşmaya davet edebilirler. Karşı taraf bu davete icabet eder ve uzlaşma sağlanırsa, uzlaşma konusunu, yerini, tarihini, karşılıklı yerine getirmeleri gereken hususları içeren tutanak, avukat ile müvekkilleri tarafından birlikte imza altına alınır. Bu tutanaklar 09/06/1932 tarihli ve 2004 sayılı İcra ve İflas Kanunu’nun 38. maddesi anlamında ilam niteliğindedir.”  Madde hükmü esasında tarafların ihtiyarında olan bir konuda her zaman başvurabilecekleri bir yolu izah etmektedir.Bu hali ile bir yenilik getirmiyor gibi görünmekteyse de tarafların üzerinde anlaştıkları tutanağı İİK 38.maddesi anlamında bir ilam hükmünde saymakla, uyuşmazlığın mahkeme dışında daha barışçıl ve katılımcı bir yöntemle çözülmesi teşvik edilmektedir
.  
Uzlaşma tekniklerinin bilinmesi gerekliliği hakkındaki yukarıdaki açıklamalardan sonra uzlaşmada (özellikle sözleşme görüşmelerinde) kullanılacak tekniklerine geçmeden önce konunun uzmanları tarafından yapılan ikili bir ayrıma değinmek gereklidir (Bu ayrıma yukarıda kısaca değinilmişti). Uzlaşma (Negotiation) üzerinde bir çok eser vermiş olan ve bu konuda önde gelen isimler arasında sayılan D.Lax ve J. Sebenius, uzlaşmayı, Karar Almaya Yönelik Uzlaşma (Deal-Making Negotiation) olarak adlandırılan, gelecekte kurulması planlanan bir ilişkiye yönelik uzlaşma ve geçmişteki olaylardan kaynaklanan uyuşmazlıkları gidermeye ilişkin, Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik, uzlaşma (Dispute Settlement Negotiation) olarak ikiye ayırmaktadır.
 Söz konusu ayırım uzlaşmada yer alacak avukatların (Negotiators) uygulayacakları uzlaşma tekniklerini belirlemelerinde etkili olması bakımından önemlidir.

II.
UZLAŞMA TÜRLERİ

Uzlaşmaya katılacak avukatlar uzlaşma prosedürü için gerekli hazırlıklarını yapmalı, tarafların menfaatlerini, seçeneklerini ve alternatiflerini belirlemelidirler. Bunun yanında uzlaşmanın konusuna göre değişecek olan uzlaşma türünden hangisinin uygulanacağının da belirlemek durumundadırlar. Burada kısaca Karar Almaya Yönelik Uzlaşma ve Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşma olarak anılacak olan
 uzlaşma türleri arasında her uzlaşmacı (negotiator) tarafından bilinmesi gereken farklar vardır

1. Karar Almaya Yönelik Uzlaşma

Karar Almaya Yönelik Uzlaşma, tarafların ortak bir karar almaya yönelik görüşmeleri sonucu ortaya çıkar. Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ileriye, geleceğe odaklıdır.Taraflar bu tür uzlaşmada bir anlaşmaya varmak için bir araya gelmekte ve bu anlaşma çatısı altında bir ilişkinin tesis edileceğini ummaktadırlar.
2.
Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşma

Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşma’da ise geriye dönük bir ilişki söz konusudur, çünkü, burada kullanılan anlamı ile uyuşmazlık, geçmişteki olaylardan doğmaktadır.
Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ve Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma arasındaki bu belirgin farka rağmen aralarında bir iç ilişki de söz konusudur; Bir Karar Almaya Yönelık Uzlaşma, daha sonra bir Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma ’nun normları olacak haklar yaratabilir. Bunun aksi de söz konusu olabilir; Bir anlaşmadan/sözleşmeden doğan uyuşmazlıkları çözmenin bazen en iyi yolu yeni bir anlaşma yapmak, yani Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma ’yı, Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’ya dönüştürmek olabilmektedir. Bu genel açıklamalardan sonra Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ile Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma arasındaki farkları biraz daha ayrıntılı inceleyebiliriz.

3.
KARAR ALMAYA YÖNELIK UZLAŞMA ve UYUŞMAZLIK ÇÖZÜMÜNE YÖNELIK UZLAŞMA  Arasındaki Farklar

1. Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma , kanunla konulan ya da daha önce taraflar arasında yapılmış olan bir anlaşmadan doğan haklarla ilgilidir. Bu tür uzlaşmada taraflar hakları olduğuna inandıkları fiiller/işlemlerle ilgilenmektedir. Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ise, henüz üzerinde mutabık kalınan bir anlaşma olmaması sebebi ile, haklardan ziyade tarafların menfaatlerini (interests) konu edinmektedir. İki uzlaşma türü arasındaki bu belirgin farklılığı, yukarıda bahsedilen, iç ilişki hafifletmektedir.

Teorik olarak menfaatler üzerindeki uzlaşmalarda (Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’da olduğu gibi) bir anlaşmaya/uzlaşmaya varmak (Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma ’da olduğu gibi) haklar üzerindeki uzlaşmaya göre daha kolaydır. Menfaatler, ortak faydaya yönelik seçenekler yaratarak, bir çok yolla karşılanabilmektedir. Bu sebeple, menfaatler söz konusu olduğunda, her iki tarafı da tatmin eden, her iki tarafın da kazandığı,
sonucu sıfır olmayan (non-zero sum) bir sonuca erişmek mümkündür. Haklarda ise her iki tarafın da kazanması
 söz konusu değildir, yalnızca bir taraf kazanabilir, ikisi birden değil.

2.
Hem Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’da hem de Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma ’da uzlaşma görüşmelerine hazırlanırken bilinmesi gereken önemli bir husus kabul edilmesi umulan anlaşmaya/uzlaşmaya (Best Alternative To A Negotiated Agreement –BATNA) en iyi alternatifi belirlemektir. Bunu belirlemek ise, ister Karar Almaya Yönelık Uzlaşma isterse Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma söz konusu olsun, her zaman kolay değildir. Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma’da, bir taraf diğer tarafın talebini reddederse, teklifi reddedilen taraf talebinden vazgeçerek bu alternatifi (BATNA) seçebilir ya da tarafların uyuşmazlığa yol açan olaylardan öncesine rastlayan bir ilişkileri mevcutsa, her iki taraf için de, alternatif (BATNA) bu ilişkiyi sona erdirmek olabilir. Bir diğer seçenek ise, sonuç öngörülebilir olsun olmasın, uyuşmazlığı mahkemeye götürmektir. Belirtmek gerekir ki Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’da sonuç daha zor öngörülebilir olabilmektedir ve bu sebeple uzlaşmanın alternatifini belirlemek daha önem kazanmaktadır.
Bu durumda hangi tür uzlaşmada anlaşmaya varmak daha kolaydır? Bu soruya cevap muhtemelen Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma olacaktır, çünkü bu durumda, genelde, tarafların masadan ayrılmaları için Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’da olduğundan daha az seçenekleri vardır. Bununla birlikte mahkemeye gitmek taraflar için en iyi alternatifse (BATNA) tarafların yargılama sonunda kazanma olasılıklarına ilişkin değerlendirmeleri çok farklı olabilmektedir. Böylece bir anlaşmayı çözüm olarak değerlendirmeleri de farlılık gösterebilmektedir. 

3.
Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma usulünde, Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’ya göre daha hasmane (adverserial) bir hava söz konusudur. Lax ve Sebenius’un ifadesiyle; Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma, genelde, uyuşmazlık konusu hakların talep edilmesini konu edinmektedir. Buna karşın Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ise, varılacak anlaşmayı arzu edilen bir sonuç haline getirecek yaratıcı seçeneklerle, fırsatları konu edinmektedir.

4. Bu iki tür uzlaşma arasında, görüşmelerde uygulanan usul bakımından da farklılık vardır. Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’da tarafların önlerinde faydalanabilecekleri geniş bir seçenek ve menfaat yelpazesi bulunduğundan buradaki usul daha az resmi, dostane ve gelecekteki kurulması beklenen ilişkiye odaklıdır. Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma’da izlenen usul daha resmi ve daha az dostanedir.

Aşağıdaki tablo Karar Almaya Yönelık Uzlaşma ve Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma arasındaki farklıkları özetlemektedir:

	Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşma
	Karar Almaya Yönelik Uzlaşma

	
	

	Geçmişe yöneliktir.
	Geleceğe yöneliktir.

	Talep etmeye/İddiaya odaklıdır.
	Seçenek yaratmaya odaklıdır.

	Hakları konu edinir.
	Menfaatleri konu edinir.

	Uzlaşma ile varılacak anlaşmaya en iyi alternatif (BATNA) bazen belirsizdir.
	Uzlaşma ile varılacak anlaşmaya en iyi alternatif sıklıkla belirsizdir.

	Hasmane (Adversarial) usul geçerlidir.
	Ortak sorun çözme usulü geçerlidir.



Yukarıdaki açıklamakların da ışığında Karar Almaya Yönelık Uzlaşma’nın Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma’ya göre daha tercih edilebilir görünse de ve sonucun öngörülebilir olduğu durumlarda Karar Almaya Yönelık Uzlaşma, Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma’ya göre daha avantajlı olsa da uyuşmazlıkların bir anlaşma (Karar Almaya Yönelık Uzlaşma) ile çözümlenemeyeceği, Uyuşmazlık Çözümüne Yönelık Uzlaşma ile çözümlenmek zorunda olduğu durumlar da söz konusudur. Bu sebeple uzlaşmada rol alacak avukat uzlaşma sürecinin bu iki yüzünü de bilmelidir.

III. UZLAŞMADA KULLANILAN PAZARLIK YÖNTEMLERİ

1.
Genel Olarak

Uzlaşmalarda kullanılacak pazarlık yöntemleri pazarlık konusunun ne olduğuna bağlı olarak değişmektedir. Genel kabul gören iki tür pazarlık yöntemi vardır: Dağıtıcı (Paylaştırıcı)
 ve Bütünleştirici (Bütünleyici/Tamamlayıcı)
. Bu türlü bir ayrıma rağmen taraflar, genelde, uzlaşma konusundan bağımsız olarak bu iki tür pazarlık (uzlaşma) usulünden birini seçmekte serbesttirler, ancak uyuşmazlığın konusu, hangi tür pazarlık yaklaşımını seçmenin daha akılcı olacağını belirlemesi açısından önemlidir.  

Aşağıda daha ayrıntılı açıklanacak olmakla birlikte bu iki tür pazarlık/uzlaşma yöntemlerini burada kısaca açıklamakta fayda görüyorum. Dağıtıcı Uzlaşma usulünde, tarafların çekişme konusu, para gibi tek bir konudur ve tarafların bu konu üzerinde birbirlerine, hemen hemen,  tamamen zıt menfaatleri söz konusudur. Taraflardan biri ne kadar fazla alırsa diğeri o kadar az alacaktır. Bu usulde tehlike şudur: Eğer karşı taraf ya da siz veya her iki taraf da çok aç gözlü iseniz iki taraf için de faydalı olabilecek bir anlaşmaya varmak mümkün olmayabilecktir. Bütünleyici Uzlaşma, her iki tarafın da kazandığı, kazan/kazan (win/win) formülü ile ifade edilen uzlaşmadır. Bu tür uzlaşmalar, her iki tarafın da tarafların ortak kazancını azamileştirdiği ve herkesin bir şeyler kazandığı hissi ile görüşmelerden ayrıldığı uzlaşmalardır. 

Fisher, Ury ve Patton, hemen her durumda bütünleyici uzlaşmanın dağıtıcı uzlaşmaya göre daha avantajlı olduğunu ileri sürmektedirler. Diğer müellifler ise bu fikri fazla iyimser bulmakta , dağıtıcı uzlaşmayı gerektiren durumlarla sıklıkla karşılaşıldığını belirterek bu durumlarda dağıtıcı uzlaşma yolunu seçmenin bir zorunluluk olduğunu savunmaktadırlar.


Lax ve Sebenius ise uzlaşmaların çoğunluğunun her iki tür uzlaşmayı da içerdiğini, bu tür durumlarda bir değer yaratmanın (creating a value)
 ve bir değeri talep etmenin (claiming a value)
 bir arada bulunduğunu ileri sürmektedir.


Bu iki tür uzlaşma hakkında daha ayrıntılı açıklamaya geçmeden önce bu konuda son olarak belirtmek gerekir ki; İki tür uzlaşma türünden hangisinin uygulanacağını belirlemek her zaman kolay değildir fakat gerekli ve önemlidir. Her uzlaşmacı bu tespiti yapmak zorundadır ve bu durum “uzlaşmacının ikilemi”
 olarak anılmaktadır.

2.
Dağıtıcı (Paylaştırıcı) Pazarlık/Uzlaşma
Dağıtıcı Uzlaşma, bir tarafın istediğini aldığı, diğer tarafın bir şeylerden feragat ettiği kazan/kaybet (win/lose) formülü ile ifade edilmektedir. Örnek olarak bir araba almak istediğinizi düşünelim; Siz masadan bir milyar fazladan para ile kalkmayı düşünüyorsunuz. Eğer bunu almayı başarıp iyi bir anlaşma yaptığınızı düşünüyorsanız siz kazanmış oluyorsunuz; yok çok fazla para ödediğinizi düşünüyorsanız siz kaybetmişsiniz demektir. Bu tür uzlaşma uzun vadeli iyi ilişkiler kurmaya elverişli değildir. Genelde tarafların menfaatleri zıttır ve görüşmeler sonunda iki tarafın da memnun kaldığı noktalar oldukça azdır. Dağıtıcı pazarlık, genelde, uzlaşma konusunun bölüşülecek, paylaşılacak sınırlı bir şey (örneğin bir miktar para) olduğu durumlarda söz konusu olmaktadır. 

Bu pazarlık usulünde bir taraf ne kadar fazla pay alırsa diğer taraf o kadar az pay sahibi olmaktadır. Bu yönü, dağıtıcı pazarlığı (uzlaşmayı) bütünleyici pazarlıktan ayıran en önemli özelliğidir. İki pazarlık türü arasındaki farkı belirtmek, dağıtıcı pazarlığı daha somut bir şekilde ifade edebilmek açısından, faydalı olacaktır. Söz konusu fark bölüştürülecek uzlaşma konusunun bir pasta olarak kabul edildiği örnekle ifade edilebilir: Taraflar arasında paylaşılacak şeyin bir pasta olduğunu varsaydığımızda bir taraf pastadan ne kadar fazla pay alırsa diğer taraf o kadar az alacaktır.Taraflar pastayı daha büyük yapmak, böylece her iki tarafın da istediği kadar büyük bir pasta elde etmek için çaba gösterebilir ya da pastayı kesip bölüştürebilirler. Dağıtıcı uzlaşmada ikinci durum söz konusu olmaktadır ve tarafların çabası alabilecekleri kadar çok pay almaya yöneliktir. Bu sebeple dağıtıcı uzlaşmada kullanılan taktikler nadiren pastayı eşit paylaştırmaya yöneliktir. Bu ortamda, rekabetçi (competitive) bir durum söz konusu olduğundan rekabete elverişli uzlaşma/pazarlık taktikleri uygulanmaktadır.

Dağıtıcı pazarlıkta amaç, her iki tarafın da kazanmasına meydan vermemek, bunun yerine sadece bir tarafın kazanabileceği kadar çok kazanmasını sağlamaktır.Bu ise karşı tarafın kaybetmesi ya da istediğinden daha az alması anlamına gelmektedir.

Dağıtıcı uzlaşma, rekabete daha çok yöneliktir (competitive). Bu sebeple bu özelliğine daha uygun ve uyumsuz (incompatible) olarak adlandırılan taktikler gerektirmektedir. Genelde kullanılan taktikler şunlardır:

· Uzlaşmayı kendi mekanında gerçekleştirmek,

· Görüşmelere karşı taraftan daha fazla kişi ile katılmak,

· Karşı tarafın, sizden daha fazla imtiyazda bulunmasını sağlamak için tuzak ve (Karar vermeye yetkili olduğunuz bir konuda, zaman kazanmak için, bu konuda yetkisiz olduğunuzu söylemek gibi) hilelere başvurmak. 

· Tehditlere (Talebiniz karşılanmazsa taraflar arasında mevcut bir sözleşmenin yenilenmeyeceğini dile getirmek gibi) başvurmak veya ultimatom vermek suretiyle karşı tarafın taleplerinden vazgeçmesini sağlamaya çalışmaktır.

Yukarıda bahsedilen taktikler bütünleştirici uzlaşmada da kullanılabilir, zira kullanılacak taktikler sıralanırken bu iki tür pazarlık usulüne göre bir ayrım yapılmamıştır. Buna rağmen bu taktiklerin bünyeleri elverdiği ölçüde ve pazarlık türünün özellikleri gözetilerek uygulanmaları gereklidir. 

2. Bütünleştirici (İlkeli) Uzlaşma
Bu tür uzlaşma “ilkeli, bütünleyici, problem çözücü, menfaat temelli, kazan-kazan türü” uzlaşma olarak adlandırılmaktadır. Bütünleştirici uzlaşmalarda bir çok husus farklı açılardan ele alınarak aynı zamanda görüşülmekte ve pay alınacak pasta, bölünmek yerine, dürüst bir şekilde büyütülmeye çalışılmaktadır. Gelecekte uzlaşmanın karşı tarafı ile iş yapabileceğini düşünen herkes uzlaşma görüşmelerinde bu yolu tercih etmektedir. Bütünleştirici Uzlaşma güven ve iyi iş ilişkilerini geliştirmekte, her iki tarafın da görüşmelerden memnun ayrılmasını sağlamaktadır. Bütünleştirici uzlaşmanın beş unsuru vardır:
1.
Kişileri Problemlerden Ayırın: 

Uzlaşmanın tarafları, uzlaşma konusu problemi çözmeye yönelmeli, karşı tarafa saldırma anlamına gelen davranışlardan kaçınmalıdırlar. Genelde taraflar uzlaşmalarda kendi durumlarına yönelik tepki ve karşılıkları kişiliklerine, kendilerine yönelik bir saldırı olarak algılamaktadır. Problemi tarafların kişiliklerinden ayırmak, onu tarafların kişiliklerine zarar vermeden dile getirmeyi mümkün kılmaktadır. Bu, tarafların problemi daha iyi görmelerine yardımcı olmaktadır.
2.
Tarafların Konumları (Durumları) Üzerine Değil Menfaatleri Üzerine 
Odaklanın:
Uzlaşma neticesinde elde etmek istediğiniz sonuç uzlaşmadaki konumunuzu belirler. Menfaatleriniz ise bu sonucu istemenizin sebebidir. Menfaatler üzerine odaklanmak ortak menfaatlerin varlığını fark etmemizi sağlayabilir ki bu menfaatler üzerine odaklanmanın en önemli sebebidir. Fisher ve Ury bu ortak menfaatlerden birinin, taraflar arasında kurulacak olan uzun vadeli iyi ilişkiler olduğunu belirtmektedirler. Dağıtıcı uzlaşmada bu menfaat, dağıtıcı uzlaşmanın rekabetçi yapısı gereği, pek fazla nazara alınmamaktadır.
3.
Karşılıklı Fayda Sağlayacak Seçenekler Yaratın:

Bir tarafın, pastanın en büyük dilimini almaya çalıştığı uzlaşmalarda, uzlaşma rekabetin söz konusu olduğu bir ortamda gelişmektedir.Ancak bunun aksi de söz konusu olabilir. Ortada paylaşılacak sınırlı bir şey olduğunda dahi her iki tarafın da menfaatine bir çözüme ulaşmak mümkündür. Bunu basit, hatta biraz da zorlama bir örnekle, somutlaştırabiliriz; Evdeki tek bir portakalın kimin olacağı hakkında karar vermeyi düşünen iki çocuk, konuyu bir süre düşündükten sonra, portakalı ikiye ayırıp paylaşmaya karar verirler. Çocuklar, birinin portakalı suyu için, diğerinin ise kabuğunu kekine tat vermek amacıyle istediğini fark etmiş olsalardı her iki tarafın da isteğine menfaatine uygun bir anlaşma açıkça fark edilebileceklerdi.

4.
Nesnel Bir Ölçüt Kullanmakta Israrcı Olun:

Her iki tarafın da kazanmasının (win-win) mümkün olmadığı uzlaşmalar ya da en azından uzlaşma konusu noktalar söz konusu olabilir. Bir malın bedeli buna bir örnek olabilir. Böyle bir durumda karşı tarafa verilen her bir lira sizin için bir eksik lira demektir. Bu gibi durumlarda uzlaşmanın başarısızlıkla sonuçlanmaması için, Fisher ve Ury, tarafların elde edilecek sonucu belirleyecek nesnel bir ölçüt belirlemeye odaklanmalarını önermektedir. Tarafların sonucu belirleyecek ölçüt üzerinde anlaşamamış olmaları halinde dahi bir ölçüt belirlemeye odaklanmak uzlaşmazlığın sınırlarını daraltacaktır.

5.
Uzlaşma Yerine En İyi Alternatifinizi
 Belirleyin

Açıklamaya geçmeden önce başlıktaki uzlaşmanın, uzlaşma prosedürü sonunda tarafların üzerinde mutabık kaldıkları anlaşma olarak kullanıldığını belirtmek isterim.
Bir kişi ile uzlaşmaya çalışmanın amacı, onunla uzlaşmaya varmadan elde edebileceğiniz sonuçtan daha iyi bir sonuç elde etmektir. Uzlaşma gelişmeleri başarısız olduğunda ne tür bir sonuçla karşılaşacağınızın farkında değilseniz, reddetmeniz gereken bir anlaşmayı kabul etme, kabul etmeniz gereken bir anlaşmayı ise reddetme riskini taşırsınız. Örnek vermek gerekirse; Benzer bir aracın kaça satıldığını öğrenmeden bir arkadaşınızdan 10 milyar liraya bir araba almak akıllıca olmayacaktır. Buradaki benzer aracın fiyatı anlaşma yerine en iyi alternatifinizdir.

Kendi en iyi alternatifiniz yanında karşı tarafın da anlaşma yerine en iyi alternatifini bilmeniz gereklidir. Bunu bilmek uzlaşma sırasındaki teklifinizin tutarını belirlemede etkili olacaktır. Bunu belirlemek o kadar kolay olmayabilir ancak bu bilgi, üzerinde çok fazla zaman harcamanızı gerektirecek kadar önemlidir. En azından karşı tarafın alternatifini belirlemeye yönelik sorular sorulmalıdır.
Aşağıdaki tablo Dağıtıcı ve Bütünleştirici Uzlaşma’nın özelliklerini ve farklılıklarını özetlemektedir.

Bütünleştirici vs. Dağıtıcı Uzlaşma
	 Özellikler
	Bütünleştirici Uzlaşmalar
	Dağıtıcı Uzlaşmalar

	 Sonuç
	Kazan/Kazan (Win / Win)
	Kazan/Kaybet (Win / Lose)

	 Sebep
	Ortak Fayda (Joint gain)
	Bireysel Fayda (Individual Gain)

	Menfaatler(Interests)
	 Uyumlu
	 Zıt

	 İlişki
	Uzun Vadeli
	Kısa Vadeli

	Görüşülen Konular
	 Birden Fazla Konu
	 Tek Bir Konu


IV
UZLAŞMA YÖNTEMLERİ

1.
Genel Olarak


Uzlaşmada yer alacak avukat, yukarıda açıklanan pazarlık/uzlaşma türlerinden birini uzlaşmanın niteliğine göre seçecektir. Her iki tür pazarlık yönteminde de kullanılabilecek üç tür uzlaşma yöntemi vardır. Aşağıda açıklanan bu üç tür yöntemden biri, seçilen pazarlık türüne göre uygulanması daha uygun görülebilecektir, ancak belirlenecek yöntem açısından asıl olan bu yöntemlerin ihtiva ettiği unsurların dengeli bir şekilde kullanımıdır. Bu unsurlar “Girişkenlik”
 ve “Empati” 
dir. Bu iki unsur üç uzlaşma yönteminden sonra açıklanacaktır.
3. Yarışma (Rekabet Etme), Yardımlaşma, Kaçınma

Uzlaşma görüşmelerinde kullanılabilecek üç yöntem vardır: Yarışma (Rekabet Etme), Yardımlaşma, Kaçınma
. Bu üç tür yöntemden her biri empati ve girişkenliğin farklı bir bileşimini temsil etmektedir. Yarışmaya dayalı yöntem, fazlaca girişkenlik fakat az miktarda empati içermektedir. Yardımlaşmada ise empati, girişkenliğe göre çok daha fazla yer tutmaktadır. Kaçınma ise düşük derecede empati ve girişkenlik içerir. Aşağıdaki şekil uzlaşmacının, empati ve girişkenliğin, kullanılacak yöntem ne olursa olsun önemli olduğunu, etkili bir uzlaşmacı olabilmek için uzlaşmacının, empati ve girişkenlik arasıdaki dengeyi gözetmesi gerektiğini vurgulamaktadır.
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Her iki uzlaşmacı da empati ve girişkenliği etkili ve yetkin bir şekilde sergileyebilirse bir değer yaratmaya yönelik ve her iki tarafın da yararına olan bir sonuca yönelik olarak işbirliği içinde çalışmaları mümkün olacaktır.


Yazarlar, tarafların bu konuda yeterince yetenekli olmasalar dahi empati ve girişkenliği başarılı bir şekilde bir araya getirebilirlerse etkin bir uzlaşma sergileyebileceklerini savunmaktadır. Bunun için ise, yani empati ve girişkenliğin uyumlu bir şekilde birleştirilebilmesi için, uzlaşmanın daha sonraki aşamalarında karşı tarafın da sizi anlamaya çalışması koşulu ile, karşı tarafı dinlemek ve anlamaya çalışmak gereklidir. Bu şekilde başlangıçta kısır görünen uzlaşma görüşmeleri çözüme yönelik bir şekilde gelişebilecektir.


Yazarlar, her halde, bir uzlaşmacının etkin bir uzlaşmacı olabilmesi için, karşı tarafın durumu ne olursa olsun, kendi empati ve girişkenlik özelliklerini geliştirmesi gerektiğini vurgulamaktadırlar.
3.1. Empati ve Girişkenlik
Girişkenlikle kastedilen kişinin kendi menfaatlerini açıklaması ve öne sürmesi, daha hukuki bir tanımla iddia etmesi ve savunmasıdır. Empati ise karşınızdaki kişinin bakış açısını ve duyarlı olduğu hususları bir yargıya varmaksızın doğru anladığınızı göstermeniz anlamına gelmektedir. 
Bir çok uzlaşmacı empati ve girişkenliği bir birine zıt, iki ayrı kutup olarak görmektedir. Bir kısmı uzlaşma görüşmeleri sırasında karşı tarafı fazla dinlemenin, fazla empati sergilemenin, zayıf oldukları izlenimi doğurduğunu düşünmekte, bu sebeple empati ve girişkenliğin bir arada olamayacağını savunmaktadır. Diğer bir kısım ise kendi talep ve menfaatlerini güçlü bir şekilde savundukları takdirde karşı tarafı kızdıracaklarını ya da üzeceklerini bu sebeple girişkenliğin empatiyi baltaladığını düşünmektedirler. Bunların yanında bir çok uzlaşmacı ise empati ve girişkenliği kullanmakla beraber bu ikisini hangi oranda kullanmaları gerektiği konusunda tam bir fikre sahip değildir. Empati ve girişkenlik ile ilgili açıklamaların alındığı makalenin yazarları
 empati ve girişkenliğin ayrı kutupları temsil etmedikleri, bu şekilde tanımlanmak yerine, uzlaşma davranışının iki bağımsız boyutu olarak tanımlanmaları gerektiğini savunmaktadırlar. 
Yukarıdaki tanımlamalarına da baktığımızda empati ve girişkenliğin bir arada uygulanabileceği sonucuna varmak mümkündür. Bu sebeple, naçizane kanaatimce, birbirlerine tamamen zıt iki unsur olarak görülmeleri ve birbirleri ile uyumsuz olarak ifade edilmeleri doğru değildir. 

Bu açıklamalardan sonra bu iki unsurun biraz daha ayrıntılı açıklamasına geçebiliriz.

a) Empati
Uzlaşma görüşmelerindeki empatiyi, karşı tarafın ihtiyaçlarını, menfaatlerini ve durumunu bir yargıya varmadan, doğru anladığınızı gösterme süreci olarak ifade edebiliriz. Bu tanımını iki unsuru vardır: Birincisi psikologların ifadesiyle bakış açısı kazanma ki bu durumu karşı uzlaşmacının gözünden görmek demektir. Diğeri ise karşı tarafın bakış açısının bir yargı katılmadan oluşan ifadesi, izlenimidir. Bu açıklamaya rağmen empati ne sempatiyi ne de aynı fikirde olmayı yani bir konuda anlaşmayı içerir. Sempati genelde karşı tarafın içinde olduğu kötü duruma karşı verilen etkin karşılıktır. Empati karşı tarafın içinde bulunduğu duruma sempati duymayı gerektirmez, yalnızca karşı tarafın gözünden durumun nasıl göründüğünü anlamamızı gerektirir.
Empatinin faydaları hem bütünleyici hem de dağıtıcı pazarlık usulünde görülür. Karşı tarafın bakış açısını anlamanın potansiyel faydalarını ele alalım; Deneyimli uzlaşmacılar, karşı tarafın gizlediği menfaatlerini veya düşüncelerini anlamak için, çoğu kez karşı tarafın beyanlarını dikkatlice incelemektedir. Karşı tarafın bakış açısını anlama, uzlaşmacının yeni seçenekler ya da teklifler bulabilmesini sağladığından bir değer yaratmayı (creating value) kolaylaştırmaktadır ki bu durum bütünleştirici pazarlık usulünde fayda sağlayacaktır. Karşı tarafın bakış açısını anlamak dağıtıcı uzlaşmada da faydalıdır. Karşı tarafı ne kadar iyi anlarsak onun amaçlarını, beklentilerini ve tercihlerini o kadar iyi görebiliriz. Bu ise, hiç şüphesiz, pazarlık gücümüzü artıracaktır.

Karşı tarafın bakış açısını anladığımızı göstermemizin bir çok faydası vardır. Hem kişisel hem de işe ilişkin uzlaşmalarda taraflar hikayelerini anlatmak ve bunun karşı tarafça anlaşıldığını da görmek isterler. Bu ihtiyacı karşılamak ise ilişkinin gelişimini fazlasıyla değiştirecektir. Karşı tarafın görüşünü nasıl algıladığımızın bir başka önemli faydası olası yanlış anlaşılmaların düzeltilmesine olanak vermesidir.

Son olarak belirtmek gerekir ki empati ilişkide açıklığı teşvik ettiğinden tek başına ikna edici bir unsur olabilmektedir.

b) Girişkenlik
Girişkenlikten kastedilen kişinin ihtiyaçlarını, menfaatlerini ve bir konudaki durumunu dile getirebilmek, öne sürmek ve savunabilmektir. Girişkenlik bir kişinin menfaatlerini tanımlamayı, bunları açıklamayı ve bazan da dinlemeyi içerir. Girişkenlikte bir tarafın bir konudaki menfaatinin geçerli ve bunların karşılanmasının haklı olduğu inancı söz konusudur. 

Empati de olduğu gibi girişkenlik de, ister dağıtıcı isterse bütünleştirici pazarlık usulünde olsun, faydalı bir şekilde kullanılabilir. Ancak etkili olarak kullanıldığında dağıtıcı pazarlık usulünde kullanılmasının daha faydalı olduğu kabul edilmektedir. Bütünleştirici uzlaşmada da faydalı olduğu bilinse de bu pazarlık usulünde söz konusu olan değer yaratmadaki rolü yeterince anlaşılmış değildir. Girişkenliğin bir değer yaratmaya katkısı tarafların kendi menfaatlerini doğrudan açıklaması yolu ile gerçekleşmektedir. Bu yolla taraflar uzlaşmadaki ortak faydalarını görebilmektedir. Bu özelliğine rağmen taraflar arasındaki ilişkinin uzun süreli bir ilişki olduğu durumlarda gerçekleşen uzlaşmalarda, girişken bir tavır sergilemek, tarafların birbirlerini iyi tanımadığı yabancılar arasındaki görüşmelerden daha zordur. 
V
SÖZLEŞME GÖRÜŞMELERİ SIRASINDA UZLAŞMA
Bu bölüme kadar yapılan açıklamalardan sözleşme görüşmelerinde hangi tür uzlaşmanın, pazarlık türünün ve uzlaşma yönteminin uygulanacağı hakkında açık bir fikir vermektedir. Metin içerisinde değişik bölümlerde zaman zaman vurgulanan bu konu ile ilgili açıklamaya geçmeden önce burada sözleşme görüşmelerinden kastedilenin sözleşme ile bir ilişkinin tesis edildiği görüşmeler olduğunu belirtmekte fayda görüyorum. Sözleşmelerden doğan uyuşmazlıkların çözümünde de uzlaşma kullanılabilecekse de bunu sözleşme görüşmeleri kavramı içinde değerlendirmenin uygun olmayacağı kanaatindeyim. Ayrıca “Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşma”ya ilişkin bölümdeki açıklamaların da bu konuda yeterli olduğu kanısındayım.
Bu bölüme kadar ki açıklamaların ışığında: Sözleşmede uygulanacak uzlaşma türü Karar Almaya Yönelik uzlaşma olacaktır. Ortada bir uyuşmazlık olmadığından Uyuşmazlık Çözümüne Yönelik Uzlaşmanın sözleşme görüşmelerinde uygulanabilirliği yoktur kanısındayım. Sözleşme görüşmelerinde uygulanacak pazarlık türü ise, bir değer yaratmaya, uzun süreli iyi ilişkiler kurmaya ve tarafların ortak menfaatlerini artırmaya yönelik yapısı göz önüne alındığında “Bütünleştirici Pazarlık”tır.
 Sözleşme görüşmeleri sırasında kullanılacak tek bir uzlaşma yönteminden bahsetmek zordur. Sözleşme ile kurulması hedeflenen uzun vadeli ilişki göz önüne alındığında bu yöntemin “Yardımlaşma” olabileceği düşünülebilirse de sözleşme görüşmeleri sırasında empati ve girişkenliğin dengeli bir şekilde uygulanmasının daha etkin bir uzlaşma süreci yaratacağını kabul edersek, girişkenliğe göre empatinin daha ağır bastığı yardımlaşma yönteminin uzlaşma süreci içerisinde tek başına kullanılmasının beklendiği kadar faydalı olamayacağını söyleyebiliriz. Şu halde görüşülen konuya, sizin ve karşı tarafın durumuna ve kullanacağınız yöntemin gelecekteki ilişkinizi nasıl etkileyeceğini göz önüne alarak yeri geldikçe uzlaşma yöntemlerinden birini ya da birkaçını birlikte kullanmak daha akıllıca olabilecektir, ancak yine de tüm görüşme süreci boyunca,  empati ve girişkenliğin dengeli bir şekilde kullanılmasının daha etkin ve faydalı bir uzlaşma doğuracağı gözden kaçırılmamalıdır.
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� Sayın Prof. Dr. Cemal Şanlı  bu soruna dikkat çekmiştir: “Günümüzde bireysel ve toplumsal ilişkileri tahrip eden “hukuki uyuşmazlıklar”, hukukçuların ve toplum bilimcilerin temel konularından biridir. Bu noktada bilim adamları, kalkınma ile “hukuki uyuşmazlıklar” arasındaki doğrudan ilişkiye dikkat çekmektedirler.Hukuki uyuşmazlıklar (çatışmalar) ile kalkınma arasında doğrudan bir  ilişki mevcuttur.Toplumda uyuşmazlıklar adaletli ve süratli biçimde çözüme kavuşturulmadan; fertlerle fertler, fertlerle devlet arasındaki ilişkileri tahrip eden ve dolayısıyla toplumsal kalkınmayı erteleyen hukuki uyuşmazlıkların daha adil ve daha etkin metotlarla nasıl çözümleneceği konusunda ciddi arayışlar mevcuttur.Ancak, üzülerek belirtelim ki; ülkemiz bu arayışın dışında kalmaktadır. Türkiye,uzun yıllardan beri…ihtilaf öncesi tarafların katılımı ile ihtilafın yetkin kişi ve kurumlar önünde tartışılarak çözümlenmesi sürecini öngören “uzlaştırma kanunlarını” çıkaramamıştır” 


� 1136 sayılı Avukatlık Kanunu’nda Değişiklik Yapılmasına Dair 4667 Sayılı Kanunu’nun genel gerekçesinde 35/A maddesi ile mahkemelerin iş yükünün azalmasının amaçlandığı belirtilmiştir.. 


� D.Lax and J. Sebenius, The Manager As Negotiator, 249-257, 1986


� Bu uzlaşmanın konusuna göre yapılan ayrımdır.





� Bu tür ilişkiler “Win-Win Situation” olarak ifade edilmektedir.


� “Win-Lose Situation”


� Distributive Negotiation/Bargaining


� Integrative Negotiation/Bargaining


� Bütünleyici uzlaşmada söz konusudur. 


� Dağıtıcı uzlaşmada söz konusudur.


� Negotiator’s dilemma


� BATNA: Best Alternative To A Negotiated Agreement


� Mnookin, Robert, S.Peppet, A.Tulumello, The Tension Between Emphaty and Assertiveness, 217-228, 1996





� Assertiveness: İleri sürmek, öne sürmek anlamındaki “assert” kelimesinden türemiş olan bu kelime aslında sözlük anlamı olarak “iddiacı olmak, iddiacılık”anlamına gelmektedir. İddiacı kelimesi “dediğinde, iddiasında haksız da olsa direnen, inatçı kişi anlamına gelmektedir. Bu anlamı ile tam olarak kaynak İngilizce metindeki “assertive” kelimesine karşılık gelmediğini ve kelimeyi iddiacılık ya da iddiacı olmak olarak kullanmanın biraz da yapay bir tercüme olacağını düşündüğümden kelimeyi iddiacılık olarak çevirmemeyi tercih ettim. Bunun yerine kelimeyi  taleplerini ve menfaatlerini ileri sürmede girişken olma anlamında “Girişkenlik” olarak çevirmeyi uygun gördüm.





� Empati, Daniel Goleman’ın “Duygusal Zeka” adlı kitabında; “kişinin başka insanların duygularını, ihtiyaçlarını, kaygılarını anlayabilmesi, kendini onların yerine koyabilmesi, onlar gibi düşünüp, davranmak, onları oldukları gibi kabullenebilmek ve hal ve hareketlerine saygı göstermek” olarak tanımlanmış. Goleman’ın eserinde Empati, insanların kişisel ve mesleki anlamda başarılı olmalarını IQ’ dan çok daha fazla etkilediği vurgulanan, insanların ortak duyguları, iletişim becerileri, insanlık anlayışları, incelik, zerafet, kibarlık, nezaket vs. gibi yeteneklerini tanımlayan “Duygusal Zeka”nın bileşeni içinde sayılmıştır. Duygusal Zekanın bileşenleri ise: kişinin kendi güçlü yönlerini, sınırlarını bilmesi (Kendisinin Farkında Olmak), duygularını kontrol ederek, dürüst, tutarlı davranması, uyum sağlayabilmesi (Kendini Yönetebilmek), empati kurabilmesi, diğerlerinin duygu ve düşüncelerini anlayabilmesi (Çevresinin Farkında Olmak), açık ve ikna edici biçimde iletişim kurabilmesi, sorunları çözebilmesi ve başka insanlarla güçlü bağlar kurabilmesidir (İlişki Yönetimi).


�  Competing, Accomodating, Avoiding


� Mnookin, Robert H., S.Peppet and A Tulumello, (1996) “The Tension Between Emphaty and Assertveness”, 12. Neg. J. 217
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