Arastirma Makalesi Dr: Ogr. Uyesi Lamiha OZTURK

ULUSLARARASI MUZAKERE SURECLERINDE
MUZAKERECININ ONEMI*

Dr. Ogr. Uyesi Lamiha OZTURK™

Oz

Bu caligmanin amaci, uluslararas1 miizakere teorisi kapsaminda kiiltiirel
boyutun ¢ergevesinde tercih edilebilecek stratejilerin ve miizakerecilerin
hedeflerine optimum diizeyde ulagsmalarinda hangi hususlara dikkat
etmeleri gerektigini betimlemektir. Bu amag¢ dogrultusunda, miizakere
stratejileri ele alinmis ve miizakerecinin 6nemi agiklanmistir. Miizakere
stirecince kars1 taraftan gelebilecek beklenmedik bir teklife karsi teklif
verebilmek arbitraj pozisyonunda bulunmak miizakere siirecinin 6n
hazirhiginin  6nemini ortaya koymaktadir. Bilgi paylagimi, karsilikli
giiven ve ortak hedeflerin olmasi miizakere siirecini optimum diizeyde
gerceklesmesine zemin hazirlamakta oldugu anlasilmaktadir. Kiiltiirel
boyut, taraflarin arasinda empati kurmalarinda ve esnek stratejilere
basvurmalarinda katki saglamaktadir. Bu anlamda, 6n hazirlik agamasinda
kars1 tarafin kiiltiirii hakkinda bilgi edinmesi tercih edilecek stratejileri
hakkinda bilgi verecektir ve miizakere siirecinin tolere edilebilir bir sanc1
diizeyinde ger¢eklesmesine sebep olacaktir.

Calisma, miizakereci bir oyun teorisinin aktorii olarak karsimiza
cikmaktadir. Karar verme teorisi olarak da adlandirilan oyun teorisi,
oyuncular kadar, oyuncularin stratejileri ve oyunun kurallar1i da 6nem
arz etmektedir. Bu baglamda, miizakereci oyunu yoneten bir moderator
konumunda olmaktadir. Miizakereci, ¢ogu zaman baski, is birligi veya
ikna stratejileri arasinda se¢im yapmalidir, bazen ise farkli stratejileri
farkli asamalarda kullanmalidir. Bu baglamda, basarili bir miizakerecinin,
miizakere siirecine girmeden Once, Onerdigimiz bes farkli eylemi
gerceklestirmesi tiim taraflara karsilikli kazang saglayacaktir.

Anahtar Kelimeler: Uluslararas: miizakere, karar verme teorisi, miizakere
stratejileri.
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Importance of Negotiator in International Negotiation Processes

Abstract

The aim of this study is to understand and describe the complexity of
relations during international negotiations within the framework of
negotiation theories as well as taking into account the cultural factor. In
accordance with this purpose, the negotiation strategies are analyzed and
the importance of the negotiator is highlighted. Our analysis reveals the
importance of the preparatory phase prior to negotiations. It is understood
that information sharing, mutual trust and common objectives are the
foundations of the negotiation process when it wishes to be carried out
at the optimal level. In this sense, obtaining information on the culture
of the other party at the preliminary stage will provide information on
the strategies to be adopted and will allow negotiations to be started and
concluded in a tenable climate. The study highlights the characteristics of
the negotiators and their role and reveals that the latter is an actor within
an emerging game theory. The negotiator often has to choose between
pressure, collaboration or persuasion strategies, and sometimes use
different strategies at different stages. In this context, it would be mutually
beneficial for all successful parties to take the five different actions that we
have suggested before entering the negotiation process.

Keywords: International negotiation, decision making theory, negotiation
Strategies.

Giris

Uluslararas1 miizakere, tek tarafli hareket etmek yerine ortak bir anlagma
yapmaegilimindebulunanbirgrubunolusturdugutartismaortamidir'. Birgok
arastirmaci yazar i¢in, miizakere siireci bir karar alma prosediiriidiir??,*.
Uluslararast miizakere, kendi ¢ikarlarini/hedeflerini saptamak ve aym
zamanda kendilerini i¢inde bulduklar1 karsilikli bagimlilik durumunun
farkinda olan aktorlerin arasindaki etkilesim siirecidir’. Bu anlamda,

" Draillard-Radtchenko, S. 2012. La spécificité de la négociation internationale, Cahier de psychologie
politique, Numéro 21.

? Lewicki R., Litterer, J.A.1985. Negociation, Richard D Irwin Inc, ABD.

¥ Faure, G.O. 2004, Approcher la dimension interculturelle en négociation internationale, Revue Frangaise de
Gestion, Numéro 153.

* Draillard- Radtchenko, S. 2012.

3 Draillard- Radtchenko, S. 2012.
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Draillard-Radtchenko (2012) c¢alismasinda uluslararasi miizakerelerin
analizi ii¢ ana yonde ilerlemekte oldugunu ifade etmektedir. Ilk olarak
taraflarin hedeflerine dayanan bir analiz gelistirilmesi 6nem arz ettigi ifade
edilmistir. Tkinci yonii ise taraflarin kiiltiirel boyutu miizakere siirenince
dikkate almalarini tavsiye edilmistir. Son olarak, miizakerecilerin kigisel
karakterlerinin analiz edilmesi ve uygulanacak veya tercih edilecek
miizakere stratejisi bu degiskenler ¢ergevesinde belirlemenin miizakere
siirecini olumlu yonde ekilecegi kanaatine varilmistir’. Basarili bir
miizakere siirecinin doga bilecek uyusmazliklarin ve taraflar arasinda soru
isaretlerin en diisiik seviyede tutulmasina bagl oldugu vurgulanmaktadir’.

Keohane ve Nye (1998) ikinci diinya savasindan sonra uluslarin birbiri
ile olan bagimliligin1 vurgulayarak uluslararasi miizakerenin baris ve
ticari faaliyetlerin gelisim acisindan kaginilmaz bir siire¢ oldugunu
ifade etmektedirler. Kolb ve Faure (1994) ve Faure (2004) gelisen yeni
bilisim ve iletisim teknolojilerin miizakere siireclerine hiz kazandirdiginin
altim1 ¢izmektedirler. Ilgili taraflarin hedefleri, taraflarin arasindaki
kisisel iligkilerin dnemi miizakerenin 6zel kosullari, miizakere siireci,
miizakerenin sonuglar1 miizakere silirecinde miidahale edilebilecek
faktorler olarak belirtilmektedir®. Faure (2004) miizakerecilerin orgiitsel
ve ulusal kiiltiirel farkliliklarin bir biitiin olarak ele alinmasi gerektigini ve
profesyonel kiiltiiriin ifade edilen diger iki kiiltiiriin farkliliklarini minimize
ettigini inanmaktadir. Sciarini (1995) Uruguay Turu sirasindaki miizakere
stireglerinin nicel bir analizin sonucunda miizakerecilerin ortak cikarlar
dogrultusunda gii¢ dengesini kullandiklarini belirtmektedir. Bu baglamda,
miizakere siirecince siyasi aglarin 6dnemi vurgulanmaktadir’. Kenis ve
Schneider (1991) s6z konusu siyasi aglar1 yari-hiyerarsik yapilar olarak
tanimlamaktadirlar. Katzenstein (1984) ise basarili miizakere siirecinin
sade ve sadece esnek bir strateji benimsendigi taktirde gerceklesebilecegini
ifade etmektedir. Germain vd. (1996) Kaitala, Maler ve Tulkens’in (1995)
sinir 6tesi hava kirliligi tizerinde olusturduklar1 uluslararas1 miizakere

% Draillad- Radtchenko, S. 2012.

7 Akoun, A. 1989. L’illusiom Socialr, PUF,Paris.

8 Sawyer, J., Guetkow, H., 1965. Bargaining and Negotiation. In: Kelman, H. (Ed.), International Behaviour.
Rinchart & Winston, 165-156.

° Kenis, P. ve Schneider, V. 1991. Policy Networks and Policy Analysis: Scrutinizing a New Analytical
Toolbox, in Bernd MARIN ve Renate MAYNTZ (edt.). Policy Networks. Empirical Evidence and Theoretical
Considerations. Frankfurt, Germany, 25-59.

Hukuk Fakiiltesi Dergisi Y1l 6 Sayi 1 - Haziran 2020 (75-90) 77



Uluslararast Miizakere Siire¢lerinde Miizakerecinin Onemi

modelini benimser ve Estonya, Finlandiya ve Rusya iilkelerinin 6rnek
gostererek taraflarin asama asama miizakere siirecinde nasil ilerlediklerini
gostermektedirler. Germain vd. (1996) is birligi oyun teorisini kullanarak
miizakere siireci baglamadan once ilgili tlkeler i¢in birer simiilasyon
gerceklestirmislerdir. Taraflar arasinda is birligin miizakere teorisinde
temel ozellikler olarak karsimiza ¢ikmaktadir'®. Deutsch (1949) ile Walton
ve Mc Kersie (2007) is birlik¢i stratejisinin miizakere stratejileri arasinda
sadece tercih edilebilecek stratejilerden biri oldugunu ifade etseler de
bir¢ok arastirmaci, uluslararasi miizakere siireci kapsaminda miizakerelerin
catigma ve is birliginin dengeli bir karisimini igerdigini ve bu nedenle,
karmagik miizakereler olarak tanimlandigini belirtmektedir','2,3,!,'s 1,
Clyman ve Gray (2001) ise miizakere siirecini karar alma teorisine
dayandirarak, taraflarin sinirli rasyonellik c¢ergevesinde karar strateji
gelistirdiklerini vurgulamaktadirlar.

Uluslararasi Miizakere Siirecinde Kiiltiirel Faktériin Onemi

Uluslararast miizakere siirecinin farkli boyutlar1 mevcuttur, bunlarin
arasinda genelde caligmalara konu olan ticari ve ekonomik miizakere
stiregleri siiphesiz en basta gelmektedir. Ticari ve ekonomik miizakere
stireclerinde gerek orgiitsel kiiltiiriin var olmasi veya tamamen farkli bir
kiiltiire sahip bir lilke ile miizakere siirecine girmenizde kiiltlirel faktor
on plana ¢ikmaktadir. Genelde uluslararasi ticari miizakere siireclerinde
taraflar maliyetleri azaltmay1 ve elde edilecek rantin/gelirin optimum
seviyeye ulagmasi i¢in strateji belirlemis olurlar, fakat karsi tarafin kiiltiirel
farkliliklar1 miizakere siirecini derinden etkileyebilir. Oyle ki kiiltiirel
faktoriin dikkate alinmamasi veya ihmal edilmesi miizakere siirecinde
yikict bir yapiya sahip olabilir. Salacuse (1991) kiiltiirel faktori iilkelerin
ulusal miizakere stili olarak tanimlamaktadir. Chen (1999) ¢aligsmasinda,
Cinli bir delegasyon ile miizakere siirecine girildiginde Cinli katilimcilara

!0 Draillard- Radtchenko, S. 2012

I Dupont, C., 1994. La négociation : conduite, théorie, applications. Dalloz, Paris.

2 Druckman, D., 1994. Determinants of compromising bahavior in negotiation: A meta-analysis. Journal of
Conflict Resolution, 38, 507-556. Ve Druckman, D., 2007. Négociation et identité. Négociation, 91-102.

3 Pruitt, D.G., 1992. Social psychological perspectives on the behavioural model. Journal of Organizational
Behaviour, 13, 297-301.

14 Pekar Lempereur, A., Colson.A., 2004. Méthode de négociation. Paris. Dunod.

I3 Bercovith, J., Kremenyuk, V. Zartman, W., 2008. The Sage Handbook of Conflict Resolution. Hardcover.

16 Draillard- Radtchenko, S. 2012
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kesinlikle isimleri ile hitap edilmemesi gerekliligini altin1 ¢izmektedir.
S6z konusu caligmada’, isim ile hitap edilmesinin Cinli delegasyonu
tarafindan saygisizlik olarak algilanip, miizakerenin gelmis oldugu
noktaya bakmazsiniz sonlandirdiklarim1 ifade etmektedir. Draillard-
Radtchenko (2012) uluslararas1 miizakere siireclerinde protagonistlerin
zihinsel, davranigsal ve duygusal tepkilerini dogru bir sekilde tahmin
etme ¢abasinin yani sira eklenen kiiltiirel boyutun ek zorluk getirdigini
vurgulamaktadir. Protagonistlerin kiiltiirii ve degerleri hakkinda bilgi
sahibi olmalar1i, miizakerecilerin iletisimi iizerinde olumlu bir etki
olusturacaktir’,””. Dupont’a gore (1994) kiiltiirel farkliliklarin yani sira
siyasi ve idari sistemlerde farkliliklar ve yasal sistemlerdeki farkliliklar,
uluslararas1 miizakere silirecini ayrica etkilemektedir. Bu anlamda, kiiltiirel
farkliliklarin sadece orf, adet, gelenekler, diisiinme tarzi gibi boyutlarin
yani sira ilgili tlkenin siyasi ve hukuki ge¢misi ve gelenegine kiiltiirel
boyutun bir pargasi olarak ongdriilmesi gerekmektedir. Weinshall (1977),
miizakerecinin kiiltiirel profilini incelemis ve on bir farkli degisken tespit
etmistir. SOz konusu degiskenler su sekilde 6zetlenmektedir: 1) degerler ve
inanglar, 2) dil ve iletisim, 3) mizag ve karakter, 4) tutumlar, 5) motivasyon
ve basari ihtiyact, 6) ulusal kliseler; 7) ekonominin isleyisi ve isleyisi ile
ilgili uygulamalar, 8) sosyal yap1 ve uygulamalar, 9) otorite bi¢gimi, 10)
catisma ¢dzme bicimi, 11) teknolojik degisim®. Calismamizda Weinshall’in
sunmus oldugu on bir degiskene, sosyal medya ¢caginda on ikinci degiskenin
eklemesinin gerekli olduguna inanmaktayim. On ikinci degiskenin sosyal
medya degiskeni olarak tarafimca adlandirilmistir. Burada sosyal medya
genis ¢apli anlaminda (kisisel sosyal aglar, profesyonel amagli sosyal aglar
vs.) ifade edilmektedir. Sosyal medya hesaplarin incelenmesi neticesinde
kars1 delegasyon iiyeleri hakkinda onemli bilgilerin elde edilmesine
olanak saglamaktadir. Ornegin, iiye oldugu derken, katildig1 toplantilar,
miizakere siirecleri, ortak tanidiginiz baska bireyler vs. Benraiss-Noailles
ile Viot (2015) sosyal aglarin, insan kaynaklar1 ve is alimi siirecinde sikg¢a
kullanildigini ifade etmektedirler. S6z konusu yazarlar, firmalar, bagvuran
adayin 6zel hayat1 ve sosyal profilini incelerken is arayanlar ise firmanin

7 Chen D., 1999. Three-dimensional Chinese Rationales in Negotiation, In Kolb D., Negotiation Eclectics,
Cambridge.

I8 Draillard- Radtchenko, S. 2012

19 Chen, D. 1999

2 Draillard- Radtchenko, S. 2012
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faaliyetlerini ve insan kaynaklarinda karsi karsiya gelebilecek bireylerin
hakkinda bilgi toplamak amaglhi basvurduklarmi altim1 ¢izmektedirler.
Bu anlamda, miizakere siirecine dahil olacak delegasyon iiyelerin sosyal
profilleri hakkinda bilgi sahibi olmak stireci hizlandirabilir veya kismen
kolaylastirabilir. Kritik olan nokta, karsi tarafin katilimeilarin isimleri
ne zaman paylasildigl. Eger miizakere siireci baglamadan once, hatta 6z
hazirlik agsamasi baglamadan 6ce paylasilma durumu s6z konusu ise sosyal
aglar onemli Ol¢lide kakt1 saglayacaktir. Fakat, paydaslarin kisisel bilgileri
miizakere silireci basladiktan sonra paylasiliyorsa sosyal aglardan elde
edilebilecek bilgilerin fayda derecesi kismen daha diisiik olacaktir. Hall
(1971) farkli bir bakis agisindan bakarak uluslararast miizakere siirecinde
sosyal mesafe degiskenin olduk¢a Onemli bir yere sahip olduguna
inanmaktadir. Sosyal mesafelerin incelenmesi ya da baska bir degisle
proksemik boyutlarin siniflandirilmasi miizakerecilerin uluslararasi ticari
sozlesmeleri hazirlamalarinda 6nemli katkilar saglayacaktir?'. Sade bir dilde
ifade etmek gerekirse proksemik® sozel olmayan iletisim boyutlar1 inceler
ve sosyal mesafeleri siniflandirir. Hall (1971), “proksemik” kavraminin
miizakerecinin kiiltiirel kimliginin en giivenilir gostergelerinden birini
olusturduguna inanmaktadir. Hall (1971) Teorisini farkli delegasyonlara
uygulayarak miizakerecilerin ayrintili kiiltiirel 6zelliklerini ve stillerini
desifre etmeyi basarmistir®. Hall (1971), Amerikali miizakereci grubu
icin su siniflandirmay1 goézlemlemis: Samimi / 6zel mesafe (intimate
distance) (15 ila 45 cm arasinda): biiyiik bir fiziksel ima ve yiiksek bir
duyusal aligverisin eslik ettigi bolge olarak ifade edilmis. Kisisel mesafe
(personal distance) (45 ila 135 cm arasinda): 6zel goriismelerde kullanilan
sosyal mesafe. Sosyal mesafe (social distance) (1.20 ve 3,70 m arasinda):
arkadaslarla ve is arkadaglariyla etkilesim sirasinda kullanilan mesafe.
Son olarak, Kamusal mesafe (public distance) (3,70 m’den biiyiik):
gruplarla konusurken kullanilan mesafe olarak tanimlanir. Faure ve
Rubin (1993) kiiltiirel faktoriin gériinmeyen faktor olarak ¢alismalarinda
belirtmektedirler. Bu anlamda, bir¢ok arastirmaci kiiltiirel boyutun 6nemini
vurgulamakta ancak miizakere siirecini nasil etkiledigini tespit etmekte

2 Hall, E. 1971.
2 Bir¢ok ¢alismada ve literatiirde proksemik teorisi veya kisisel alan teorisi olarak karsimiza ¢ikmaktadur.
# Draillard- Radtchenko, S. 2012
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konusunda analizlerin zorluklarindan bahsetmektedirler*, . Kimura
(1980) Amerika ve Japon miizakerecilerin iizerinde gergeklestirmis oldugu
arastirmasinda Japon kiiltiirlinde miizakere siireci kapsaminda kigisel
iligkilerin 6nemi 6n plana ¢iktigini, Amerikali delegasyon iiyelerinde
ise miizakere siirecinin karsilikli bir etkilesim olarak kabul gordiigii
dile getirilmektedir. Philip vd. (2004) uluslararas1 miizakere siirecinde,
kiiltiirel farkliliklarin yani sira dil, hedefler, ticari ve hukuki sartlar, yapict
veya yikict yaklagimlar, mimikler ve biirokratik islemlerinde iilke bazinda
oldukga farkliliklar gosterdigini ve bu anlamda miizakerecileri birer
“cambaza” benzetmektedir. Gulbro ve Herbig (1996) c¢alismasinda ise,
uluslararas1 pazarlarin serbestlestirilmesiyle uluslararasi firmalarin ticari
faaliyetlerini siirdiirmek ve yeni pazarlara ulagsma arzulari, hedef iilkenin
kiiltiirel yapis1 ile ve dolayisiyla zor bir miizakere siireci ile kars1 karsiya
kalmaktadir.

Uluslararasi Miizakere Siirecinde Stratejinin Onemi

Uluslararas1 miizakere siirecinde miizakereci bir grubun temsilcisi olarak,
kars1 taraf ile firmay1 veya vekalet etmis oldugu iilkenin / grubun temsilci
ve sozclisii konumdadir. Faure’un (2004) ifade etmis oldugu gibi kiiltiirel
boyutu miizakere silirecine miizakereci tarafindan dahil edilmektedir.
Hedeflere optimum diizeyde ulasabilmek i¢in her bir taraf kendi miizakere
stratejisini belirleyecektir. Bu baglamda, miizakere teorisi birgok farkl
teoriden faydalanmaktadir. Bunlar karar verme, fayda, oyun, gii¢ oyunlari
ve koalisyon teorileri olarak karsimiza ¢ikmaktadir”. Farkh
arastirmacilar?,?,®, miizakere stratejilerini siniflandirmiglardir.
Biitiinlestirici, dagitim, is birligi ve temsil stratejileri miizakereciler
tarafindan en sik kullanilan stratejiler olarak siniflandirilmistir. Stevens
(1963) miizakerecilerin ¢atisma modelini benimsediklerine inanmis olsa

* Faure, G.O. 2004

» Zartman LW, 1993. A Skeptic’s view, Culture and Negotiation, Faure G. O. et Rubin J., Newbury Park,
California, ABD.

2 Weiss S., 1999. Opening a dialogue on negotiation and culture: A ‘Believer’ considers skeptics views,
Negotiation Eclectics, Kolb D., Cambridge.

77 Zartman LW., 1993.

% Walton, R.E., Mc Kersie, R.B., 1965. Abehavioral theory of labour negotiations. McGraw-Hill, New York.

2 Pruitt, D. G., & Lewis, S. A., 1975. Development of integrative solutions in bilateral negotiation. Journal of
Personality and Social Psychology, 31(4), 621-633

3 Rubin, J.Z and Brown, B.R., 1975. The Social Psychology of Bargaining and Negotiation, Academic Press,
Elsevier, 197-258
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da s6z konusu modelin siire¢ icerisinde hedeflerine yonelik hareket eden
miizakerecinin ¢atismadan kaginmayi tercih edecegini belirtmektedir®'. Bu
anlamda, Stevens (1963) tarafindan gelistirilen ¢ifte kacinma modeli,
uluslararas1 miizakere siirecinin uyusmazliklarin ortaya ¢ikmadan
ilerlemesinde veya karar verme stratejisinin hazirlanmasi i¢in yararli olma
olasilig1 yiiksektir. Aslinda, miizakereci bir oyun teorisinin tam ortasindadir.
Oyun teorisi, Zermelo (1896) ve Borel’in (1921) matematik alaninda
yapmis olduklari caligmalari ile {in kazanmus ve literatlire gegmistir. Ancak,
matematigin disinda birgok farkli alanda uygulanmaktadir (biyoloji, sosyal
bilimler, uluslararasi iliskiler). 1944 yilindan bu yana on bir farkh
akademisyen oyun teorileri iizerinde yapmis olduklar1 ¢alismalarindan
dolay1 ekonomi Nobel Odiiliine layik gériilmiistiir. Karar verme teorisi
olarak da adlandirilan oyun teorisi, oyuncular kadar, oyuncularin stratejileri
ve oyunun kurallar1 da 6nem arz etmektedir. Bu baglamda, miizakereci
oyunu yoneten bir moderatér konumunda olmaktadir. Brett ve Gelfard
(2004), Cin miizakerecilerin siire¢ kapsaminda duygusal bir yaklasim
benimsemeleri kars1 tarafa sartlarim1 kabul ettirme stratejisi olarak
kullandiklarin1 ifade etmektedirler. Yamagishi ve Yamagishi (1994),
taraflarin arasinda karsilikli giivenin olusmasinin siireci basarili olarak
noktalandirmak i¢in hayat1 6nem tasidigini vurgulamaktadirlar. Neale ve
Bazerman (1992) ise, miizakereci tarafindan saglanan giiven duygusunun
kiiltiirel boyutun bir par¢asi oldugunu ifade etmektedirler. Giiven ortaminin
olusmasi karsi tarafin hedeflerinin tahmin edebilmek i¢in 6nemli bir farkl
strateji tlirii olarak karsimiza ¢ikmaktadir®. Siyasi liderler iizerinde yapilan
cesitli ¢alismalar, uluslararasi miizakere uzmanlar1 tarafindan analiz
edilmektedir®,**. Siyasi lider uluslararasi miizakereler sirasinda tigiincii
tarafla iletisim kurarken farkli strateji kullanabilme olasiligina sahiptir®.
S6z konusu stratejiler su sekilde 6zetlenebilir: baski stratejisi (tehdit, blof,
vb.), is birligi stratejisi (yetkinlik, gliven, ddiiller vb.), ikna stratejisi vb.
Baski stratejisi genelde, diger tarafin, taleplerinden vazge¢cmesi ya da

3! Draillard- Radtchenko, S. 2012

32 Neale, M. A., ve Bazerman, M. H., 1992. Negotiator cognition and rationality: A behavioral decision
theory perspective. Organizational Behavior and Human Decision Processes, 51(2), 157—175. https://doi.
org/10.1016/0749-5978(92)90009-V
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tutumundan caymast icin tercih edilen bir stratejidir, hedef diger
miizakerecinin kendisine (grubuna, iilkesine, sirketine vb.) uygulanacak
yaptirimlar: ve kayiplar1 tahmin etmesi ve uzlagsmayi tercih etmesine
yonlendirmektir*. Baski giicli, uluslararasi firmalar tarafindan, piyasanin
oldukga rekabetci olmas1 durumunda veya siyasi/ticari karsilikli ¢ikarlarin
yiiksek oldugu iilkeler tarafindan siklikla kullanilan bir stratejidir’”. Ancak
cogu zaman, baski stratejisi gergeklestirilmesi gerekmeyecegi imidiyle
ortaya ¢ikar®. Baski stratejisi gergeklestirilmediginde, blof yapildigi inanci
hakim olur. Dupont’a (1994) gore, blofiin dezavantajlari, baski stratejisini
tercth eden ve uygulayan partinin (failin) kararliligini ve itibarim
zayiflatmasidir®. Miizakere sirasinda rakibe baski yapmanin bagka bir yolu
ise her asamada ek taleplerde bulunmaktir®. Fakat, baski stratejisi,
taraflarin miizakere siirecini sonlandirmaya tesvik edebilir veya iki tilke
arasinda diplomatik diyalogun yok olmasina sebep olabilmektedir*. Bu
anlamda, baski stratejisi dikkatli kullanilmals. Is birligi stratejisi* giiven ve
karsilikli saygi, ¢6ziim Onerileri, ekonomik ve ticari vaatler veya vaat
edilen avantajlar ve siyasi veya diplomatik destekler, yapici tekliflerin,
yenilik¢i  ve yaratict ¢Ozlimlerin hazirlanmasina dayanmaktadir.
Uluslararas1 miizakerelerde, zaman zaman miizakereci karma stratejilere
bagvurabilmekte, baski, ikna ve adaptasyon stratejisi Ornegin genelde
miizakerenin son agamalarinda devreye girmektedir®. Teklifle, kars1 teklif
oyunu ile sonuca varan miizakereci bir “kism1” anlagmanin olusmasina
sebep olmaktadir#,*. Miizakere siirecinin sancili oldugu durumlarda
arbitraj stratejisinin benimsenmesi her iki tarafindan ticari anlamda
bilhassa kazangli veya minimum zararla ¢ikmalarina yardimer olacaktir.
Ayrica, miizakere siirecinde bilgi akisi taraflara arasinda arzu edilen
diizeyde saglanmadiysa veya bilhassa ticari ve diplomatik miizakerelerde
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uyusmazlifa sebep olan bir konu mevcut ise, miizakere slirecinin
“ttkanmamas1” agisindan da “kismi1” anlagsmaya varilmaktadir. Kismi
anlagmalarin en biiylik dezavantaji, ¢oziime kavusturulmayan sorunun
ilerleyen donemlerde tekrar miizakere edilmesinin s6z konusu olmasidir.
Mevcut yiiriirliikkte olan ve taraflarin uyguladigi bir anlagma cergevesinde
olusan bu yeni miizakere genelde yapict veya is birligi stratejisi
benimseyerek karara baglanmaktadir. Bu baglamda, ticari veya diplomatik
acidan s6z konusu is birligi her iki taraf i¢in de hayati 6nem arz ediyor ise,
mevcut uyusmazliklart ileri bir doneme erteleyerek faaliyetlerin
baslatilmas1 saglanabilmektedir. Genel olarak, miizakere siirecine
girmeden taraflarin ilgi iilke veya firma hakkinda bilgi edinmeyi bagladigini
ve rakiplerine kars1 nasil bir ortak strateji gelistirebileceklerini dnceden
planlanmaktadir. Miizakerecilerin uluslararas1 miizakere siirecinden
istlendigi gorevleri su sekilde 6zetlemek miimkiindiir: 1) hedeflerine
yonelik bir strateji gelistirmek, 2) is birligi, temsili veya biitlinlestirici
stratejileri benimsenmis olsa dahil miizakereci ilk 6nce kendi gruplarinin
veya lilkelerinin temsilcileri olarak hareket etmek; 3) olusabilecek tiim
senaryolara hazirlikli olmak ve gelebilecek tekliflere, karsi teklif ile cevap
vermeye hazir bulunmak, 4) miizakere siirecinin biirokratik iglemlerini,
usul formlarini, zaman ¢izelgesini, yasal zeminin hazirlanmak*. Bu konuda
Hermann ve Kogan (1977) miizakereciyi genelde bir lider olmasi sebebi
ile su sekilde ifade eder: “Liderler miizakereler sirasinda daha esnektir ve
baslangi¢ pozisyonundan delegelere gore daha fazla bagimsizlik
gosterirler”. Iklé (1964) i¢in iyi bir miizakereci ii¢ nitelige sahip olmalidir.
Bunlar; gergekei, esnek ve sabirli olmaktir. Son olarak, Nierenberg (1979)
“iyl miizakereciyi” bir eskrimciye benzetir ve basarili olmasi igin,
miizakerecinin ¢ok iyi bir eskrimcinin canlili§in yani sira duyarli olmasinin
hedeflerine yonelik bir sonu¢ elde etmesine zemin hazirlayacagina
inanmaktadir. Bir anlagsmaya varma siirecinin basarisi i¢in Fisher ve Ury
(1982) gerekli kosullar1 listelemistir: a) miizakereciler tiim faktorleri
(kiilttirel faktor bilhassa) dikkate almalidir, b) strateji olarak ilkelerden
ziyade ilgili taraf ¢ikarlarini prensip olarak iistlin tutmalidir, ¢) belirli bir
problemle ugrasmak ve ¢oziime ulastirmak elde edilecek anlagmanin
verimliligini artirllmasinda 6nemli fayda saglayacaktir, d) siireci kontrol

# Draillard- Radtchenko, S. 2012
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etmeye ¢alismak yerine diger tarafin miizakerecileriyle bilgi paylasmak ve
kendi yararina manipiile etmek bdylece en uygun stratejiyi ulasilmasina ve
uygulamasina yardimci olacaktir, e) iletisim kanallarini genisletmek ve
catigmali miizakereye girmek yerine problem ¢6zme yaklasimini
benimsemek her iki tarafin optimum diizeyde bir anlagmaya varmalarina
pozitif yonde etkileyecektir®. Son olarak, basarili bir uluslararas1 miizakere
slirecinin bazen miizakere edilen anlasmadan bagimsiz olarak yan etkilerin
iiretebilecegini veya igerebilecegini bir durum s6z konusu gergeklesebilir®.
Ozellikle, miizakereciler siyasi anlamda &nemli bir konumda ise
miizakereden ve elde edilen anlagsmadan ¢ok kamuoyunun Oniinde
popiilaritesinin pozitif yonde algilanmasina i¢in de bu roli kabul etmis
olabilir.

SONUC

Uluslararas1 miizakere siireci kapsaminda miizakereci uygulayacak
stratejilerini belirlemeli. Kars1 tarafin kiiltiiriinii dikkate alarak miizakere
siirecine hazirlanmali ve dogabilecek siirpriz gelismeler karsisinda
stratejisini tekrar uyarlamasi gerekmektedir. Anlagildig: iizere, miizakere
siireci ve miizakereci konumunda bulunmak olduk¢a 6nemli ve zor bir
faaliyettir. Karg1 taraftan gelebilecek beklenmedik bir teklife karsi teklif
verebilmek pozisyonunda bulunmak miizakere siirecinin 6n hazirliginin
Oonemini ortaya koymaktadir. Bilgi paylasimi, karsilikli giiven ve ortak
hedeflerin olmas1 miizakere siirecini optimum diizeyde gergeklesmesine
katki saglayacaktir. Kiiltiirel boyut taraflarin arasinda empati kurmalarina
zemin hazirlayacaktir. Miizakerecinin bagli oldugu kiiltiir onun analiz
etme, cevap verme, tepki verme ve diisiinme tarzini belirlemekte veya
etkilemektedir. Bu anlamda, on hazirlik asamasinda karsi tarafin kiiltiiri
(orgiitsel veya ulusal, orf, adet, gelenek vs.) hakkinda bilgi edinmesi tercih
edilecek stratejileri hakkinda bilgi verecektir ve miizakere siirecinin tolere
edilebilir bir sanc1 diizeyinde gergeklesmesine sebep olacaktir. Gauthey nin
(1995) ifade etmis oldugu gibi taraflarin kiiltiirel anlamda birbirlerini
anlamalar1 miizakerelerin durma noktasina getirebilme potansiyeline
sahiptir. Miizakereci sadece catismalari veya cikar muhalefetlerini en

* Draillard- Radtchenko, S. 2012
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aza indirmekle kalmamali, her seyden once “karsilikli anlayis” degerini
yaratmalidir®. Bu yazida, uluslararasi miizakere teorisi kapsamina tercih
edilebilecek stratejilerin, kiiltiirel boyutun 6nemi ve miizakerecilerin
hedeflerine optimum diizeyde ulasmalarinda hangi hususlara dikkat
etmeleri gerektigini ve iliskilerin ne kadar karmagsik ve c¢ok kutuplu
oldugunu gézlemlemis bulunmaktayiz. Her iki tarafin da karsilikli kazan-
kazan prensibine ulagmalar1 i¢in miizakerecilerin, 6n hazirlik asamasinda
asagida belirtilen bes Oneriyi hayata gecirmeleri taraflarina 6nemli katki
saglayacaktir. {lk olarak, a) yol haritasi, ana ve ara hedefler belirlenmeli,
hedeflere ve / veya karsilikli kazan kazan ilkesine dayanarak stratejiler ve
arbitraj pozisyonlar1 hazirlanmali, b) delegasyonda yer alan tiim sahislarin
0z gegmislerini arastirmali ve sosyal medya hesaplarini dikkate almali, ¢)
eylemlerini hazirlamak i¢in karsi tarafin kiiltiirii hakkinda genis 6lgekte
bilgi sahibi olmali ve sosyal medya hesaplarin incelenmesi neticesinde
kars1 tarafin hamlelerini tahmin edilmeli, d) On hazirlik asamasinda, ticari
miizakerelerde bilhassa 6n goriisme talebinde bulunabilmeli, son olarak
da e) miizakere sonuglarina gore bir degerlendirme yapip bir sonraki
siirecler i¢in veri tabani olusturulmalidir. Uluslararasi miizakere siirecleri,
uluslararasi ticari, siyasi veya diplomatik iliskilerin gerceklesmesi veya
olumlu yonde degismesinde O6nemli rol {istlenmektedir. Elde edilen
miizakere anlagmasinin kisa, orta ve uzun vadede iligkilerin iyilesmesine
zemin hazirlayacaktir. Bu anlamda, miizakereci, bir “knowledge
management” (Bilgi yonetimi) veri tabanini olusturulmus olur ve bilgiyi
en iyi sekilde kullanarak orgiitsel hedeflere ulasmig bulunur.
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