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NOT: Bu notlar, Adalet Bakanhig1 Arabuluculuk Dairesi Bagkanliginin hazirlamig oldugu,
“Temel Arabuluculuk Egitimi Katilimci Kitabi — Nisan 2019’ isimi kitabindan
hazirlanmig sinava dontiik 6zet ders notlardir.

NOT: Adaylarin anlamakta zorluk cektigi 1.ve 9. Modiillerin birlikte degerlendirilmesi,
sinav sorularmin ¢éziiminde aday icin kanaatimizce kolaylik saglayacaktir. Bu sebeple,
ilgili modillere iliskin 6zet ders notlar1 birlikte asagida bilginize sunulmustur.

MODUL 1 o
CATISMA TEORISI
OZETI

V Catismanin tanimi: Catisma, en az iki bireyin kendi amaglarina ulagsma
dogrultusundaki yaklagsimlarinin veya eylemlerinin birbirlerini engelledigi,
ketledigi veya simirladigi durumdur.

V Catigmayzi tetikleyen genel sebepler: Catisma durumunu ortaya ¢ikaran ¢ok farkh
olaylar olmakla birlikte, genel olarak;

(a) sinirh kaynaklarin paylagima,

(b) temel psikolojik ihtiyaclarin karsilanamamasi veya

(0 farkli degerlere sahip olmak, kisiler arasi catismalarn en &nemli
tetikleyicileri olarak goériilebilir. Herhangi bir catismada bu fg
durumdan sadece bir tanesi etkin olabilecegi gibi aymi anda farkl
nedenler de tek bir ¢atisma durumunun i¢inde yer alabilir.

Catismanin taraflarin algisina dayanan bir
durum oldugu unutulmamalidir. Birbiriyle
tamamen ayni olan bir ¢atisma durumu, farkl
kigiler tarafindan ¢ok farkli  gekillerde
algilanabilirler ve bu, algilanan catismanin ne
kadar siddetli deneyimlenecegini belirler. Bu
nedenle catigmalarin ¢oziimiinde kigisel algilarin,
tutumlarin ve inanglarin cinsiyet, sinif, etnik
kéken, dini inang¢ vb. ile bi¢cimlenen farkh gii¢
iligkileri cergcevesinde ele alinmasi siirecinde
toplumsal cinsiyet bakig acisi, taraflar arasi
iletigim eksikliginin nedenlerini kegfetmek ve
¢oziim liretebilmek agisindan 6nemlidir.
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v Smirli Kaynaklarin Paylagimai: Siirli  kaynaklarin  paylagima,
catismanin ekonomik yoni olarak goriilebilir. Burada kisilerin yasadigi
catismanin temel nedeni, elde etmeyi planladiklar: getirinin kargidaki
kiginin tutumu, inanci veya davranisi nedeniyle beklenenden daha az
olmas1 veya bu getiriye hi¢ ulasilamamasidir. Diger bir ifadeyle,
catismanin sonunda elde edilecek kazanca odaklanilmaktadir. Bu
durumda temel hedef, “hak ettigini” diisindigl bir sonuca ulagmaktir.
Eger kisi, bu sonuca ulagsma konusunda engelle karsilagirsa, ¢catisma
kacinmilmazdir.

Ticari bir uyusmazhkta taraflarin alacagr /
6demek zorunda kalacagi paranin miktarinin
belirlenmesi sirasinda cikabilecek olan
catismalar, smirli kaynaklarin paylagsimina
o6rnek olarak verilebilir.

v' Temel duygusal/ psikolojik ihtiyaclarin kargilanmamasi: Simirlhi kaynak
paylasimindan farkli olarak, disaridan gézlemlenebilmesi daha zor olan
bir ¢catisma durumudur. Burada amag, sadece ¢catismanin sonunda gézle
gbrilir maddi bir kazang saglamak degildir; ayni zamanda ¢atismanin
“kazanan” tarafi olarak kendi Ozsaygisimi beslemek, iyi ve gugla
hissetmek, catismadan psikolojik olarak kazancli cickmaktir. Bu nedenle,
catismanin sonucu ile ilgili olarak bireyin yasayabilecegi temel korku,
“yenilmig” hissetmek olacaktir.

Northrup ve Segall (1990), ev sahibi-kiraci, isci
isveren, tuketici-liretici ve komsular arasinda
ortaya c¢ikan catismalarda kadin ve erkekler
acisindan  farklilasan  duygulari1 inceledigi
arastirmasinda, kadinlarin genellikle -6zellikle
de kargilarindaki bir erkekse siddete maruz
kalmaktan  korktuklar1 i¢in = kendilerini
incinebilir konumda hissettiklerini bulmugtur.
Saglikli bir catisma ¢6ziimiinde taraflarin yenilgi
hissi  yasamamalarinin saglanmas1  i¢in
farklilagan duygusal / psikolojik ihtiyaclarin
toplumda var olan giig iligkileri tizerinden analizi
oldukca 6nemli olacaktir

v' Farkl1 degerlere sahip olmak: Farkl degerlere sahip olmak da yapisi
itibariyle karmasik bir catisma tetikleyicisidir. Burada c¢atigmanin
temel nedeni, bireylerin kendi kigisel degerlerinden farkli degerlere
(kiiltiirel kabuller, diinya goriisii, inanclar, oéncelikler, ilkeler) sahip
kigilere kargi olumsuz tutum ve davraniglaridir. Dogal olarak her insan,
kendi degerlerini digerlerinin farkli degerlerinden daha énemli, daha
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dogru, daha rasyonel gormektedir ve bu nedenle de farkli olan degerlere
uzak hissedebilir. Ancak buradaki sikint1 ve ¢atismanin asil nedeni,
kigilerin farkli degerleri olabilecegini kabul etmemek veya onlar1 farkh
degerlerinden otiirii asag1 gérmek ve onlara diigmanca yaklagmaktir.
Diismanca yaklasimlar, toplumda var olan cinsiyetci, irk¢1 ve ayrimcei
yapilarla pekistirilebilir. Kars1 tarafin sosyal statiisii, cinsiyeti, yasi,
ekonomik durumu, etnik koékeni, dini inanci vb. 6zellikleri, kisinin
toplumsal cinsiyetiyle Dbiitiinleserek olaya mnasil yaklagacagini
belirleyebilir.

Her ne kadar ¢catisma olumsuz bir kavram olarak
ele alinsa da Deutsch (1994) tarafindan yapilan
tamimlama, arabuluculuk sistemi acisindan daha
ise yarar gorunmektedir: “..Catisma giinliik
yasamin dogal ve kaginilmaz bir pargasidir.
Catisma hem yapici hem de yikici bir potansiyele
sahiptir. Dogru bigimde ele alindiginda gelismek,
olgunlasmak, ogrenmek ve degismek icin bir
firsat olabilir. Yikici bir bicimde ele alindiginda
ise bireylere zarar verebilir...”
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V Catigmalarin tasnifi:
Gercekei catigmalar: Ornekleri

yukarida verilen, ¢ogunlukla
/ sinirli kaynaklarin paylagiminin
Catigsma veya daha fazla kazang elde
etme  motivasyonun ortaya
cikardigi catismalardir.

Sosyal kimlik tabanl
catigmalar: Genel olarak
nesnesi belirsiz ¢atigmalardir.
Diger bir deyisle, ortada kaynak
paylasimindan veya elde edilen
kazancin miktarindan dolayx
degil taraflarin birbirileri ile
ilgili olan algisindan
kaynaklanan bir catisma soz
konusudur. Taraflarin sosyal ve
kultiirel farklhihiklarinin
yaratacagr 6n  yarglt  bu
catismalar1 besler. Kars: tarafin
da bir “dig grup” olarak
algilanmasi1 karsimiza en sik
citkan catisma sorunudur. So6z
konusu bu “dis grup” algisi
cinsiyet gibi hemen goriinebilen
ve anlasilabilen bir farklihktan
da kaynaklanabilir, etnik kéken
veya  politik  kimlik  gibi
anlasilmasi daha zor olan
farklhilasmalardan da
beslenebilir.

V Catigsma ve Uyusmazhk Farki Nedir?

Uyusmazhik kavrami: Bir veya daha fazla kisinin istekleri, g¢ikarlari, degerleri,
inanclari, smirli bir kaynagin paylasimindaki gorisleri veya ihtiyaclar farkh
oldugunda veya celistiginde, ortaya anlagsmazlik ¢ikmasi1 veya gerginlik yagsanmasi
durumudur.

Catigsma ve uyusmazlik kavramlar: siklikla birlikte kullanilmakla birlikte
aralarinda;

e Uyusmazlik konusunun siddeti,

e Yasanma sikligi,

e Uyusmazhgin devam siiresi ve
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e Uyusmazlhik konusunun karmasiklig1 acisindan bazi farklar mevcuttur.

Aslinda uyusmazliklar; bir anlagsmazhgin daha
erken, daha az karisik, daha ylizeysel, daha kisa
zamanda ve nispeten daha kolay ¢6ziimlerle
halledilebilecek 6zelliklerini tasimaktadir. Oysa
catisma, daha derinlegmig, daha karmagik, daha
uzun vadede ve nispeten daha kapsamlh
coziimlerle halledilebilecek bir anlagmazhik
taridir. Bu sebeple, eger uyusmazliklar erken
safhada c6ziime kavugturulamazsa, catigmaya
dontigebilme ihtimali artacak ve bdyle olunca da
daha fazla zaman ve maliyet isteyen ¢6ziim
siiregleri ile karsilagilabilecektir.

Hukuk bilimi agisindan bakildiginda ise ¢catigsma ile uyusmazlik arasindaki ayrim,
daha farkli bir sekilde karsimiza ¢ikar. Buna gore, ¢catigmanin tarafi olan kiginin
kars1 taraftan bu dogrultuda bir talepte bulunmamasi halinde c¢atigma,
uyusmazlik boyutunda kalacaktir.

Uyusmazhigin ¢atigmaya doniigsmesi, kars: tarafa
yapilacak talep sonucunda olacaktir ve bunun
neticesinde anlagmazlhik hukukun ilgi alanina
girecektir. Zira uyusmazhk, anlasmazhgin
aleniyet kazandigi bir agsamadir ve ancak bu
asamadan sonra miizakere, arabuluculuk veya
uglincii bir kiginin karar ile giderilebilmesi
mimkin olur. Bununla birlikte, davranis ve
yonetim bilimlerinde uyusmazliklar, genellikle
“catisma” olarak da amilir ve belli diizeyde
mevcudiyeti, kurumlar i¢in gerekli gorilir. Oysa
hukuk ve wuluslararasi iligkiler alanlarinda
tanimlanan uyusmazlik, belirdigi anda ortadan
kaldirilmasi-¢éziilmesi gereken bir kavram
olarak ortaya ¢ikmaktadir.
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Bir kar1 kocanin yaz tatili ge¢irmek istedikleri
yerle 1lgili farklh fikirleri uyusmazlik olarak
adlandirilabilir ancak bu fikirlerin kargsilikli
olarak birbirilerine i1lettikleri andan itibaren
yasayacaklar: durum catisma olacaktir.

Ozetle, uyusmazhgin catigmanin ilk kademesi oldugunu sdyleyebiliriz. Ancak
dikkat edilmesi gereken nokta, uyusmazhik veya c¢atismanin tek bir derecesinin
olmamasidir. Diger bir ifadeyle, hem uyusmazlik hem de catisma basitten
karmasiga veya ylizeyselden siddetliye dogru bir cetvel tizerinde ilerler. Bu nedenle
uyusmazhigin en siddetli oldugu nokta ile catismanin en diisiik oldugu nokta birbiri
icine gecger. Psikoloji bilimi agisindan catigma, burada ortaya ¢ikma veya dile
getirilme davranigi ile birbirinden ayrilir.

V Catigmanmn ve Uyusmazh@in Analizi, Pozisyonlar ve Ihtiyaglar Arasindaki
Farkliliklar:
Pozisyon ve menfaat kavramlari, uyusmazlik ¢6ziimii konusunda ¢ok 6nemli yere
sahiptir.

v" Genellikle her iki tarafin da kazanmasin esas alan ve catisma ¢ziim
stirecinin temelini olusturan kazan-kazan yaklagiminin altinda, esas
itibariyla ihtiyaclar, menfaatler bulunmaktadir.

v' Uyusmazlikta sadece bir tarafin kazanabilecegini éngoren ve bu nedenle
kendi payin1 artirmay esas alan kazan-kaybet yaklagiminin altinda ise
genellikle pozisyonlar yatmaktadir.

IHTIYAC, MENFAAT ————» KAZAN — KAZAN YAKLASIMI
POZISYONLAR » KAZAN — KAYBET YAKLASIMI

v' Pozisyonlar; masada ne istendigi hakkindaki séylemler ve bir tarafin
masadaki istekleridir. Taraflarin sosyal statiisii, cinsiyeti, yasi, ekonomik
durumu, etnik kékeni, dini inanci vb. ézellikleri veya icerisinde yer aldiklari
esitsiz kogullar, 6grenilmis toplumsal cinsiyet rolleriyle biutinleserek
kisinin ¢atismaya nasil yaklasacagini ve masadaki isteklerini belirleyebilir

v' Menfaat-ihtiyag ise o tarafin gergekte neye ihtiya¢ duydugu ile ilgilidir, yani
o6ncelikli / gercek ihtiyacini tatmin eden hususlardir. Pozisyonlar ve
ihtiyaclar her zaman birbiriyle uyumlu olmayabilir ve dogal olarak bu
uyumsuzluk ¢atismanin hem tirmanmasina neden olacaktir hem de saghklh
bir sonuca ulagmay1 geciktirecektir.

v' Bir uyusmazhik, ancak taraflarin ihtiyaglar1 agisindan ortak menfaati
saglandiginda ¢6ziilebilir. Ortak menfaatin saglanmasi i¢in, her iki tarafin
da menfaatlerinin tesis edilmesi gerekmektedir. Taraflarin menfaatlerinin
saglanmasi ise pozisyonlarinin veya ihtiyaclarinin tatmin edilmesi ile

Dr. Sezercan Bektas, sezercanbektas@sakarya.edu.tr, sezercanbektas@gmail.com, 0 555 333 23 42,



mailto:sezercanbektas@sakarya.edu.tr
mailto:sezercanbektas@gmail.com

mumkindir. Ancak, ihtiyaglar pozisyonlara kiyasla daha somuttur bu
nedenle pozisyonlara odaklanmak, pek tiretken degildir, cok zaman alir,
daha az tatmin saglar ve menfaati tihmal edebilir. Onun yerine ihtiyaclar
tizerine odaklanmak ve karsiliklilik saglanarak uyusmazligi ¢ézmek, ¢ok
daha énemlidir.

Miuzakeredeki taraflar bazen gercek ihtiyacim
bilemeyebilir. Arabulucunun yapmasi gereken
hususlardan Dbirisi, taraflarin ihtiyaclarini
belirlemek ve bunlar1 6ncelik sirasina koyarak
masaya gelinmesini saglamaktir. Bazen,
pozisyon ile ihtiyaclar birbirine karistirilabilir.
Pozisyon altindaki menfaati bulmak igin
muzakereciler ve arabulucu tarafindan sorulacak
soru, “Bu gey ne amaca hizmet ediyor?”
sorusudur.

v' Pozisyonlara bagh kalmak, menfaat saglayabildigi bazen pozisyonunu
savunmak, menfaatleri engelleyebilir. Ancak unutulmamalidir ki,
pozisyonlar da 6nemlidir ve bazi durumlarda pozisyonlar ve menfaatler
Ortiisebilir.

v' Pozisyonlar ve ihtiyaclar s6z konusu oldugunda, dort farkli durum ortaya

cikabilir:

" Iki taraf da “pozisyonel” miizakerecidir. Bu durum ¢atigmanin
yogun olarak yasanma potansiyelinin bulundugu en zor
durumdur, taraflarin ihtiyaglarina vurgu yapilmalidir.

Iki taraf da “ihtiya¢” temelli miizakerecidir. Bu uyusmazlik,

»  rastlanabilecek en kolay durumdur ve karsilikli olarak
taraflarin ihtiyaclar: arasindaki degisimler saglanmalidir.

Bir taraf “pozisyoncu” diger taraf “menfaat¢i” oldugu
durumda, ihtiyaclar tizerine odaklanilmalidir.

v

Iki taraf da “karigik” durumdadir; yani her iki tarafin da hem
ihtiyaclari ve hem de pozisyonlari masaya getirilmektedir. Bu
durumda, pozisyonlardan ziyade ihtiyaglara  vurgu
yapilmalidir.

v
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V Catisma Durumunda Bireyler Nasil Davranmalidir?
Catisma yonetimindeki davranms tarzlari, Thomas ve Kilmann) tarafindan temel
olarak; 1srarcihk (assertiveness) ve igbirli§i (cooperativeness) boyutlar:
kapsaminda ele alinmaktadir.

“Igbirligi”, bireyin, diger bir birey veya grubun ihtiyaclarm

tatmin etmeye yonelik cabalarimin ve karsi tarafin istek-

ihtiyac¢larina verdigi énemin diizeyini sergiler.

“Israrcilik” ise bireyin, kendi isteklerini tatmin etme

konusundaki cabalarinin diizeyi ile iligkilidir; yani kisa
—

vadede kendi istek-ihtiyaclarina yiiksek diizeyde ilgi soz
konusudur.

Bu iki boyut kapsaminda bes temel davranis modeli ortaya cikmaktadir. Bunlar;
rekabetci, problem ¢oziicli, kacinmaci, uyusmaci ve uzlagsmaci miizakere
tarzlaridir.

V Catisma Cozme Genel Stratejileri

Uyusma-Teslim Olma: Bu stratejide kisinin kendisi veya grubun
ortak c¢ikar1 i¢in ilgisi ve endisesi ¢ok dusuktiur. Kargi tarafin
isteklerini ve taleplerini kendi istek ve taleplerinden daha dogru
veya anlamli bulabilir. Teslim olma durumunda teknik olarak 8
catisma ¢ozilmus gibi goriinlir; ancak taraflarin psikolojik durumu
anlaminda ciddi bir dengesizlik ve teslim olanin yenilgi hissi vardir.

Kacima: Bu stratejide kisi ne kendi isteklerini ne de kars: tarafin
isteklerini 6nemser. Tartismaya ve catismaya girmemek, temel
—— > motivasyondur. Mimkin oldugunca catisma ertelenmeye calisilir.
Bu strateji, bir baslangi¢ stratejisi olarak kullaniliyorsa, taraflara
nefes alma imkani taniyacaktir; ancak sadece kaginma stratejisi ile
catismanin saglikl bir ¢ézlime ulagsmasi miimkiin degildir.

Rekabet-Cekisme: Bu strateji, bireyin kendi ¢ikarlarini digerinin
isteklerinin o6ntinde tuttugu, grup kazancindan ziyade, kendi
— > kazancim 6n plana aldig1 bir stratejidir. Saldirgan bir stratejidir ve
bireysel olarak digerine karsi ustiinlik saglamak, galip gelmek,
kazanmak temel motivasyondur. Genel olarak, c¢atismalarin
siddetini artiran bir stratejidir.

Problem Coézme: Digerlerine kiyasla daha rasyonel olarak
tanimlanabilecek bu stratejide temel motivasyon, grup kazancini
(taraflarin kazancini) bireysel kazanclardan daha 6nemli kabul
etmektir. Bu stratejide taraflar, birlikte kazanmay tercih ederler.

v

Uzlagma: Hem kendi ve hem de karg: tarafin istek ve ihtiyaclarinin
orta bir noktada dengelenerek elde edilmesi yoniinde sergilenen
mizakere tarzidir.
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V Catigma Halinde Bireyin Davranisini Etkileyen Onemli Etmenler Nelerdir?

e Dini inang
e Kiltir ve kulturleraras: farkliliklar

- Bireyci kiiltiir 6zellikleri

- Toplulukeu kiltir 6zellikleri
e Kisilik (Burada ozellikle 5 faktér kisilik o6zelliklerinin tanimlanmasi ve
orneklemelerde bu tanimlarin kullanilmasi 6nemlidir.)

- Yeni deneyimlere acik olmak

- Disa doniiklik

- Ozen

- Uzlagmacilik

- Nevrotiklik
e Roller (kisilige bagl olarak arabulucunun ve taraflarin uzlasma siireci icerisinde
kendi tuizerlerine aldiklar: farkli davranis rolleri, arabuluculuk stirecinin igleyisini
etkileyebilir)

- Saldirgan (girisken)

- Ketleyici (temkinli)

- Ben’ci (baskin konugmaci)

- Diger
o Cinsiyet
e Toplumsal cinsiyet

V Catigma Halinde Bireyin Davranig Sekilleri Nelerdir?

v Yarigmaci yaklagimlar: Yarismaci yaklagimda bireyin amaci, ne pahasina
olursa olsun ¢atismadan “galip” ¢itkmaktir. Yarismac: yaklasima sahip olan
bireyler, kars: tarafla daha zayif bir iletisimi tercih ederler, kars: tarafin
davranigslarina kars: siipheci ve diismanca davranabilirler ve varsa kars:
tarafla arasindaki gug farkini artirmaya yonelik arayislarda olurlar. Bu
yaklagimin en belirleyici 6zelliklerinden birisi, taraflarin birbirlerinin
benzerliklerini énemsememeleri veya kiigimsemeleri, farkliliklarini ise
tam tersine 6nemsemeleri ve abartmalaridir. Kisiler arasindaki psikolojik /
duygusal mesafeyi artiracak olan bu yaklasim, dogal olarak, ¢atismanin
stirmesine neden olacaktir. Yarigsmaci yaklagsimi benimseyen taraflar baski,
tehdit, aldatma gibi saldirgan taktikleri kullanmaya daha agiktir. Bireysel
cikarlar 6n plandadar.

v TIgbirlik¢i yaklagimlar: Bu yaklasima sahip olan bireyler, daha agik bir
iletisimi tercih ederken, ayni zamanda glivenli, arkadagca bir tutuma da
sahiptir. Bu yaklagimin en énemli avantaji, taraflarin benzerliklerini 6n
plana ¢ikaracak saglikli bir ortam sunmasidir. Catisma yaratan olayla ilgili
benzer tutum ve ilkeler 6n plana c¢ikarsa, daha saglikli bir ¢6ziime ulagsma
sans1 da artacaktir. Boylece bireysel ¢ikarlar yerini genel / ortak ¢ikarlara
birakabilir.

v Yumusak tepkiler: Bu tepkiler, baslangi¢ tepkisi olarak olumludur. Baz
durumlarda taraflarin sakinlesmesi, 6fkesine hakim olmasi veya durumu
daha net degerlendirmek i¢in zaman kazanmas1 agisindan bu tepkiler,
oldukga faydali olacaktir. Ancak gatigma siirecinin tamaminda yumusak
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tepkiler vermek, kisinin kendisini yetersiz, ¢aresiz, degersiz hissetmesine
neden olabilir. Ayrica strekli yumusak tepki veren bireyin herhangi bir
catisma durumunda kendisini tatmin edebilecek bir sonuca ulagmasi zor
olacaktir. Catismanin kadin ve erkek arasinda veya toplumsal stata
acisindan esitsiz gruplar arasinda olmasi durumunda, gérece daha giligsiiz
olan taraflarin siddette maruz kalma korkusu ile daha cok yumusak
tepkiler verme yoluna bagvurmasi miimkiindir. Bu durumun hem olumlu
hem de olumsuz boyutlari, arabuluculuk siirecinde dikkat edilmesi gereken
onemli noktalari igaret eder.

Yumusak tepkiler sunlardir:

e Catismadan kacinma

e Uyma

o Kabullenme

e Geri ¢ekilme

e Gormezden gelme

e Ortamda bir catisma oldugunu reddetme

Sert tepkiler: Bu tepkileri veren Kkisiler, kendi goriiglerinin ve inang¢larinin
mutlak dogru oldugunu disiinmektedirler. Genel olarak igerisinde yer
aldiklar1 toplumsal sistemde kabul goéren degerlere sahiptirler ve bu
degerlerin baskinligindan gii¢ elde ederler. Bu nedenle, kargidan gelecek
fikirler ne olursa olsun, kendi fikirlerinde 1srar ederler. Sert tepkiler, teknik
olarak bir yildirma stratejisidir ve eger karsidaki kisinin tepkisi daha
yumusak ise genel olarak kazancla sonuglanabilir. Ancak sert tepkilerin en
biyik dezavantaji, bu tepkiyi gosteren tek kisinin kendileri olmadig:
gercegidir. Diger bir ifadeyle, catisma durumunda taraflarin benzer ve sert
tepkileri varsa catismanin biylmesi kacginilmaz olacak ve saghkl bir
sonuca ulagilamayacaktir.

Sert tepkiler su gsekilde siralanabilir:
e Tehdit

e Bask:

o Ceza

e Saldirganhk

o Ofke

Tlkeli tepkiler: Saghkh catisma ¢oziimiiniin en 6nemli ayagidir. Burada
taraflar, kendi isteklerini geri plana atmadan karg: tarafi dinleme istegi ve
becerisi gosterirler. Temel amag, ortak ve herkesi tatmin eden bir sonuca
varmaktir. Ilkeli tepkiler, tam bir problem ¢6ziimii mantig1 icermektedir.
Bu problem ¢6ziimii, zaman alacag1 i¢in, daha uzundur; ancak diger
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tepkilere kiyasla, taraflar agisindan gatismanin “gelismek, 6grenmek ve
olgunlagmak” hedefine en uygun olandir.

Ilkeli tepkiler, su sekilde siralanabilir:

o Aktif dinleme

e Empati

e Karg1 tarafin duygularin1 anlamaya ¢alisma
e Karsi tarafin disiincelerini anlamaya ¢alisma
e Kendi istek ve duygularini uygun bir dille
ifade etme

e Kendi davranig ve duygularinin
sorumlulugunu tstlenme

e Problemin ¢éziimiinde ighirligi yapma

e Her iki tarafin da ihtiyaclarini karsilamaya
yonelik ¢6ziim yollar: iiretme

V  Problem C6ézme ve Uzlagma
Catisma ¢éziimilinde uygulanan problem ¢ozme adimlar: su sekilde 6zetlenebilir:

v Taraflar arasinda ihtiyaclar (needs) ve menfaatler (interests) acisindan
gercekten bir fark olup olmadigr sorgulanmalidir. Catisma durumunun
yarattigl olumsuz duygu durum (mood) nedeniyle taraflar birbirlerinden
cok farklh seyler istedikleri algisina sahip olabilirler.

v' Taraflarin menfaatleri ve menfaatlere ulagsmak icin yapilabilecekleri ile
ilgili inanclar: analiz edilmeli ve her iki taraf i¢in de tatmin edici, goérece
yiksek degerdeki istekler belirlenmelidir. Catismanin ¢ozimi sadece iki
tarafin uzlasmasi ile olmaz, bu uzlasimin taraflar acisindan tatminkar
algilanmasi da 6nemlidir.

v' Her iki tarafin isteklerinin kesigebilecegi olasiliklarin dikkatlice gézden
gecirilmesi gerekir. Taraflarin temel isteklerinden bagimsiz olarak tiglinci
bir yol, her ikisinin de isteklerinin gerceklesebilecegi bir ¢6ziim sunabilir.

v' Eger tucunci madde saglanamazsa, isteklerin adim adim kii¢iltiilmesi ve
her bir adimda yeniden tatmin edici bir yol arastirilmasi gerekir.

V Catigsma Coziim Yontemleri

Uyusmazliklarin ¢6ziimiinde uygulanan yontemlere tarafindan getirilen farkl bir
bakis agisina gore, uyusmazligin siddeti artik¢a ve kazan—kaybet tarzi bir ¢6ziime
dogru gidildikge, ¢6ziim yaklasimlari da farkhilagsmaktadir. Taraflar, konuyu
aralarinda miizakere etmeye basladiginda ise alternatif uyusmazlik ¢6ziimlerine
bagvurmus olmaktadirlar. Bu baglamda mizakere, iki tarafin da cikarlarinin
korundugu bir alternatif olarak kargimiza ¢gitkmaktadir. Cogu zaman miizakereden
¢ozim almmamadiginda bagvurulan, bir tir miuzakere olarak kabul edilen ve
tarafsiz bir tiglinct kiginin yardimi ile gergeklestirilen arabuluculuk ise diger bir
alternatiftir. Bahsi gegen her iki ¢6ziim yonteminde de iki tarafin kazanacag:
sonuclar elde edilmesi miimkiindiir.
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$ekil 2. Uyugmazik COzUMU Yontemien ve Alternatf Uyusmaziik Cozum Yontemierinin Yer

Oret (hetanes
Ozet Uguncy

Tanaka Karr
Tarafarca Ozel Verimest ldare ve Otonteye Hukuk Otes!
Karar Vemimes: Alt Ugancd Tarafca Zorayo Karar Verme
Karar verme
i A!aix;ulcuuk
1 1 ‘. 8 1 1 1 1 1
Catismacan Resmi | Mizakere Hakemilk, | lgari Yarge Adli Yargi] Seddete  Sidoet
Kaginma Olmayan ‘ (Tahkim)!| Karan Karan Varmayan
Tartigma i Direkt
ve Tek ' Eylem
Taram -
Problem . :
Gozme ‘
Artan| Kazan-Kaybet Sonucu
MODUL 9
ARABULUCULUGUN ASAMALARI: MUZAKERE ASAMASI(4)

OZET

V Miizakere Nedir?

v' Miizakere, “arabuluculuk” gibi bagh basina bir alternatif uyusmazlhik ¢6zim
yontemidir!. Bu yontemde taraflar, karsilikli olarak uyusmazliklarini
¢bzmek icin goérismeler yaparlar. Bununla birlikte, Gg¢lincii bir uzman
tarafin bu uyusmazlik ¢6ziim slrecine katkisinin faydali olabilecegi
degerlendirilerek, “arabuluculuk” da bir alternatif uyusmazhik c¢6zim
yontemi olarak giinimizde yaygin olarak kullanilmaktadir. Bu kapsamda
“arabuluculuk”, yardimli bir miizakere slirecidir. Bu béliimde ele alinan ve
odaklanilan konu, arabuluculugun asamalarindan birisi olarak, ¢6ziim
seceneklerinin uretildigi, tartisildigi, degerlendirildigi ve secildigi
“miizakere” agamasidir.

v" Bu halde arabuluculuk siirecinin bir agamasi olarak miizakere, karsilikli
gorismelerin ve tartismalarin yasandigi, uyusmazlik kapsaminda ¢éziim
seceneklerinin tUretildigi ve karsilikli gériismelerle ¢6zim secgenekleri
arasindan degerlendirmenin yapildigi ve ¢6zim konusunda ortaklasa
kararin verildigi bir satha olarak ele alinmaktadir. Arabuluculugun
asamalar1 kapsaminda, inceleme asamasi sonrasinda, taraflarin karsilikla

11136 sayili Avukatlik Kanunu m.35/A’da diizenlenen avukatlar huzurunda yapilan uzlasma miizakere yoluyla
uyusmazhk ¢éziim sekline érnektir.
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olarak teklif verme ve alma-degerlendirme-karsi teklif verme ve alma
slirecine, yani, “Miizakere Agamasi’na gelinmigtir.

v" Bu asamada glindem daha onceden hazir oldugundan arabulucu,
taraflardan olas1 segenekler hakkinda konugmalarini ister. Arabulucu,
taraflardan ¢ézim seceneklerini siralamalarini, her bir secenegin nasil
uygulanabilir oldugunu ortaya koymalarini ve alternatifler tzerinden
sorunu c¢ozmeye calismalarini tesvik eder. Miizakerelerde son olarak
katilimcilar, kararlarin1 gézden gecirir, ayrintilari tartisir ve ilgili
seceneklerin igse yarayip yaramayacag ve ortak ihtiyaglarini karsilayip
karsilamayacagini degerlendirerek anlagsmaya varmaya caligirlar.

v"Arabuluculuk siirecinin bir parcasi olarak miizakere;

e Arabuluculuga konu olan bir uyusmazlikta,

e Taraflarca kabul edilebilir tatmin edici bir uzlasma / anlasmaya
varmak igin,

e Kargilikli olarak tekliflerin alinip-verildigi,
e Thtiyaclarin degis-tokus edildigi,

e Kargihikli kazang i¢in farkli yollarin kesfedildigi bir goriisme
stirecidir.

v' Arabuluculuk siirecinde “mitizakere”;

e Karsilikli gérismelerin ve tartismalarin yagandig,
e Uyusmazlik kapsaminda ¢6ziim seceneklerinin tretildigi,
e Kargilikli gériismelerle ¢6ziim seceneklerinin degerlendirmelerinin
yapildig,
e Secenekler arasindan her iki tarafin menfaatini saglayacak en
uygununun secildigi,
e Cozum konusunda ortaklasa kararin verildigi bir satha olarak ele
alinmaktadar.

V Arabulucunun Miizakere Bilgisine Sahip Olmasi1 Neden Gereklidir?

e Arabulucunun, uyusmazlhik ¢ozim sirecinde “masadaki
mizakerelerin nasil igledigi” konusundaki farkindaligini artirmasa,
e Mizakeredeki taraflar: daha iyl anlamasini saglamasi,

e Arabulucunun, mizakerede “ne zaman devreye girmesi’ ve “ne
yapabilecegi” konusunu gelistirmesi,

o Masada etkili miizakerenin tesisini saglamasi ve miizakerecilere
“nasil daha yapici miizakerelerin yapilabilecegi konusunda” bir
metot sunmasi,

e Arabulucunun, miizakere masasinda “kullanabilecegi taktikleri”
artirmasi1 ve arabuluculuk alet c¢antasini doldurmasi igin
mizakerecilik bilgisi ve becerisi gereklidir.
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V Mizakerenin Icras:

v

v

Arabulucu agisindan mizakere siirecinde 6nemli olan husus, daha oénce
belirlenmis olan giindemi uygulamaya sokmaktir. Arabuluculuk siirecinde
kargilikli olarak miizakerede ilk teklifin-karg: teklifin verilmesi agamasina
gecilir. Mizakere taktiklerinin karsilikli olarak kullanilmasi, ortak
menfaate wulagsmak igin tavizlerin alinip-verilmesi gibi hususlar
miuzakerelerin yuritilmesinde énemlidir. Bu asamada taraflar, ikna ve
etkileme siireclerine agirhk vererek, kendilerinin sonuglari elde etme
alanini genigletmeye caligirlar. Arabulucu, miuzakerelerin bagladigi bu
sathada, slireci kontrol altinda tutmak igin, taraflarin sert taktikler
kullanmasini kontrol altinda tutar ve taraflar arasinda iletisim
kanallarimin surekli olarak agik tutulmasimi saglar. Ayrica taraflar,
tekliflerinin hukukun emredici kurallarina aykiri olmasi durumunda,
uyarimalidir.

Bu agsamada arabulucu tarafindan yapilmasi gereken 6nemli iglerden birisi
de miizakerelerde psikolojiyi olumsuz etkileyen hususlarla miicadele
etmektir. Arabulucu uygun zamanlarda taraflara olumlu ve tesvik edici
motivasyon konugsmalari da yapmalidir. Yogun yasanan duygularla bag
etmek icin, temel kurallar konmali, ara sira mizah katilmali, aktif dinleme
yapilmali, acik uclu soru sorulmali, duygusal tagmalar kontrol edilmeli ve
gerginlikler yatistirnlmalidir. Miizakerede psikolojiyi olumsu etkileyen
yanlis anlamalar ve kalip yargilar ile miicadele etmek i¢in, arabuluculuk
stirecinde etkili iletigsim ve giiven tesis edilmesi 6nemlidir. Arabulucunun
mizakerede yagadigi bir diger sorun olan megruiyet sorunlari ile bag etmek
icin de arabulucunun taraflarin karsilikli olarak birbirlerinin varhgini,
ihtiyaclarini ve argiimanlarimi tanima ve dikkate alma konusunda
farkindaliklarini artirmasi gerekmektedir. Arabulucu, taraflar1 karsilikla
olarak birbirleriyle empati kurmaya ve karsilikli saygiya dayali bir dil
kullanmaya tesvik etmeli ve taraflarca olas1 maniptlasyonlar: 6nlemelidir.
Bu siiregte arabulucunun taraflar arasinda gii¢ dengesizligi olup olmadigini
degerlendirmesi gerekir. Gilig; istedigini elde etme veya bir seyl yaptirma
kapasitesidir. Arabulucu, miizakere safhasinda taraflar arasinda “giic
dengesizligi” olup olmadiginmi degerlendirir ¢iinki taraflar arasindaki giig
dengesizligi, bir tarafin girisken diger tarafin daha az girisken olmasina
neden olarak miizakere siirecini olumsuz etkileyebilir. Miizakere esitler
arasinda degildir ama arabulucu, siiregte uyguladig: usul-esaslarda esitligi
saglamalidir. Taraflar arasindaki gii¢c dengesizligi, bir tarafin girigsken diger
tarafin daha az girisken olmasina neden olarak miizakere siirecini olumsuz
etkileyebilir. Bu acidan arabulucu, uzun vadeli misterek ihtiyaclara vurgu
yaparak gig¢ dengesizligini miimkin oldugunca giderebilmelidir
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Gig Tiirleri
e Kaynak giicii (finansal giig, bilgi, beceri veya
egitimle gelen giig, slirece agina olmanin getirdigi
giic),
e Stratejik giic (anlasmaya varilmama
durumunda kaybedileceklerin bir taraf i¢in daha
az olmasi),
e Duygusal veya psikolojik giic (zeka, sosyal
statii, karsisindakini etkileme / ikna etme giicii),
e Kiiltiirel gii¢ (kisinin toplumda giiclii konumda
yer alan etnik koken gibi 6zellikleri nedeniyle
elde ettigi giic),
e Fiziksel giic (fiziksel ya da duygusal siddet
uygulama ya da tehdit olusturma giicii),
e Toplumsal cinsiyet giicii (psikolojik ve duygusal
giic kaynaklarini kullanma potansiyeli).

v Arabuluculuk siirecindeki miizakerelerde, uyusmazhk ¢oziimii igin segenekleri
artirmak 6nemli bir konudur. Ne kadar c¢ok alternatif turetilirse, aralarindan 15
secilen ¢6ziim de o derecede kaliteli olabilecektir. Uyusmazhik ¢éziimi icin farkl
secenekler uretmeyl saglamak amaciyla bu asamada taraflarin yaratici
disiinmeye tegvik edilmesi 6nemlidir. Yaratic1 diiginmeyi saglamanin yollarindan
birisi Edward De Bono tarafindan onerilen “Alt1 Sapkali Diiglinme Teknigi” dir.
Bono’ya gore kisi farkli sapkalar1 takmak suretiyle, probleme farkh
perspektiflerden bakilabilir ve bdylelikle problemin ¢ozimi i¢in masadaki
secenekler artirilabilir. Seceneklerin artirilmasi da, daha etkili ve kalici bir ¢6ziime
ulagsmak i¢in bir avantaj saglamaktadir. Bu yaklasim ile muzakerelerde farkl
perspektifler kullanilarak, nasil farkli bakis acilarinin olusturulabilecegi konusu
arasinda iligki kurulacaktir. Bir 6rnek vermek gerekirse, bu teknikteki “yesil

”»” €

renkli sapka”, “yenilik¢i bakis1” temsil etmektedir.
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Ornegin bunun bir arabuluculuga uygulamasina
bir 6rnek verilecek olursa; is¢i-igveren arasinda,
is¢inin  artan yas1 ve azalan performansi
nedeniyle isten cikarilmasi nedeniyle haklarim
alma yoniinde arabuluculuk siirecinde; tazminat
miktarinin ve kogullarinin konugulmasinin yani
sira, is¢inin cocugunun girkette ise alinmasi
ihtimalinin degerlendirilmesi, yenilik¢i bakis
acisiyla ortaya konabilecek bir ¢éziim secenegi
olarak degerlendirilebilir. Yesil sapkay: takarak
yvani yenilik¢i bakis acisiyla ¢6zim arama
yvaklagimi, bizi kaliplarin disina c¢ikarabilmeyi
basarabilmede taraflara yardim edebilecektir.

v' Ayrintili olarak belirtilen uyusmazlik ¢éziimiinde secenek gelistirme yontemine
(Alt1 Sapkal1 Diisiinme Teknigi) ilave olarak agagidaki yéntemler de kullanilabilir:

* Sorunu kicik parcalara bolme ve parcalar1 teker teker ele alan
cozlimlerin tretilmesi,

* Birlestirici yaklagim ile ¢6ziim segeneklerinin dretilmesi,
* Acik uclu ve odaklanmig tartismalarla ¢6ziim seceneklerinin Gretilmesi,
* Beyin firtinasi ile ¢bziim segeneklerinin tiretilmesi,

* Sorunlar arasinda baglanti kurulmasi ile ¢ozim seceneklerinin
uretilmesi,

* Gecmisteki o6rnek anlasmalari inceleme ile ¢6ziim seceneklerinin
uretilmesi,

* Teklif-karsi teklif mekanizmasi isletme ve kademeli yakinlagma ile ¢6ziim
seceneklerinin Uretilmesi,

* Dis uzmanlardan tavsiye alma ile ¢6zliim segeneklerinin tiretilmesi,

* Varsayima dayali senaryolar gelistirmek ile ¢6ziim secgeneklerinin
uretilmesi,

* Sicrama saglayacak son dakika o6nerileri ile ¢6ziim segeneklerinin
uretilmesi.

v' Belirtilen yontemler vasitasiyla uretilebilecek olan uyusmazhk c¢ozim
seceneklerinin “degerlendirilmesi ve taraflarca en uygun olanin segilmesi” i¢in
asagidaki yontemler uygulanabilir:

- Thtiyag ve menfaatlerle ilgili ortak anlayisin gelistirilmesi,
* Pozitif anlagma araliginin olup-olmadiginin belirlenmesi ve uygulanmasi,

* Nesnel kriterlerin belirlenmesi ve gelistirilmesi,
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* Taraflarin bireysel ve ortak menfaatlerini hem belli spesifik konularda ve
hem de miizakerenin bitiiniinde degerlendirilmesi,

* Taraflarin menfaatlerini saglamak i¢in degis-tokus yapilabilecek sekilde
konularin birlegtirilmesi,

* Taraflarin tatmin diizeylerinin karsilastirilmasi,
* Varsayima dayali olas1 bir anlagma lizerinden ilerlenmesi,

+ Temel (asli), psikolojik (liskisel) ve yontemsel sonuclar acisindan
seceneklerin ayr1 ayri degerlendirilmesi,

* Seceneklerin streg icerisinde iyilestirilmesi.

V Temel Miizakere Tiirleri: Kazan — Kazan ve Kazan — Kaybet

Kazan-Kaybet Mlzakereleri Kazan-Kazan Mizakereleri

(Paylastinci-Pozisyon Temelli (Biitiinlestirici-ihtiyag Temelli
Mizakereler) Mizakereler)

Pastay biylitmek ve anlasma elde

Hedefi Pastadan en ¢ok pay almak ve etmek
zafer elde etmek
Mativasyon Kaynagl  Birinin kazanci, digerinin kKayhb Ortak giktilann artinimasi
Bilgi Paylasimi Digldk seviyede bilgi paylasimi Yiksek seviyede bilgl paylasimi
iligki Tard Bir defalik veya kisa donemli iligki-  Uzun ddnemli iligki tesisi
lerin tesisi
Konu Sayisi Az savida Cok sayida
COzim Tdrd Standart ve Klasik Gozimler Yaratici ve Yeni Cdzimler
Temeli Talepler (Pozisyonlar) intiyaclar

v" Bu iki mizakerecilik tiiriinden “kazan-kazan”, arabuluculuk siirecinin
de temelini olusturmaktadir. Arabulucularin kazan-kazan tarzi bir
mizakere yoninde uyusmazlik icerisindeki taraflar1  slirece
yonlendirmeleri, arabuluculuk siirecinde olumlu sonuclar elde etmede
cok yardimeci olabilecektir. Bu kapsamda arabulucunun gérevlerinden
birisi, taraflarin bilgi paylasim diizeylerini, 6zel-ayri oturumlarda
paylasilan bilgilerin izinli ve sinirli olarak yine 6zel-ayri oturumlarda
diger tarafa aktarilmasi ile artirarak, her iki tarafinda kazanacagi
miizakerelerin kapisini1 aralamaktir. Yine arabulucu, taraflarin 6rtik
ihtiyaclarinin ortaya c¢ikarilmasina onlarla yapacag1 o6zel-ayn
oturumlarda destek olabilir.

v' Arabuluculukta Temel Miizakere Stratejileri

Arabuluculuk stirecinde kazan-kazan, temel olarak “problem ¢oziicii” yaklagsimda ve belli
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diizeyde de “uzlasmac1” yaklasimda

saglanabilmektedir. Bununla birlikte,

arabuluculukta uyusmazhik ¢6ziimi i¢in diger yaklasimlar da 6nemlidir. En iy1 olarak
nitelendirilebilecek bir tarz yoktur, her birinin avantaji-dezavantaji vardir. Uyusmazligin
tirtine, duruma, kisiye gore bir tarz daha fazla veya daha az uygun olabilir. Bu
arabulucunun, taraflarin ihtiyaclarini hangi tarzla elde edebilecegini diisinmesini saglar
ve taraflari, farkli durum ve onceliklerde farkli muzakere tarzlarini kullanabilmeleri
yonunde tesvik edebilir. Farkli durumlarda farkli miizakere tarzlari kullanilabilir,
miuzakere tarzlarinin avantajlari artirilabilir, dezavantajlar1 azaltilabilir. Boylelikle,
taraflar bir miizakerenin bagindan sonuna kadar ayni muzakere tarzi ile stirdiiriilmemesi
gerektigi yoniinde bilince sahip olabilir ve boylelikle uyusmazlik ¢éziimiinde kolaylagtirici

bir etki yaratilabilir.

Tek bir portakalin iki kigi tarafindan
paylasilmasi durumunda; bagisiklik
sistemini gliglendirmek ic¢in portakalin
suyuna ihtiyac duyan bir taraf, portakalin
suyuna sahip olmak i¢in rekabetci
davranabilirken, kabuguna ihtiyac
duymayacagindan bu konuda uyusmaci
davranabilir. Diger taraftan, kek yapmak
icin portakalin kabuguna ihtiya¢ duyan bir
taraf da kabugu elde etmek i¢in rekabet¢i
davranirken, ihtiya¢ duymadig1 portakal
suyu i¢in uyusmaci tarz sergileyebilir.
Goruldugu uzere, farkhi ihtiyaclarda ve
onceliklerde farkl tarzlar
kullanilabilmektedir. Ancak bir tarafin
portakal suyunu, diger tarafin ise
kabugunu alarak uyusmazlik c¢éziilebilir.
Bu ¢oztimde her iki taraf da ihtiyaclarini %
100 gergeklestirir ve “pastay1 buytiterek”
tamamiyla tatmin olarak masadan
ayrilabilirler.

Yine bagka bir ornekte, on adet tarladan
olusan bir mirasin iki kardes arasinda
paylasilmasi  miizakeresini  inceleyelim.
Varsayalim ki kardeslerden biri tarim ile
ugrasan ve koyde yasayan kisi, diger kardes
ise uzun yillardir gsehirde yasayan bir memur
oldugunu varsayalim. Bu tarlalarin
paylasiminda her iki tarafin ihtiyaclar1 ve
bunlarm oéncelikleri farkl olabilir. Ornegin;
koydeki kardes tarima elverigli tarlalan
tercih edebilirken, sehirde yasayan kardeg

icin kolaylikla satilip nakde
dénustirilebilecek tarlalarin tercih
edilebilmesi olasilik dahilindedir.

Dolayisiyla her 1iki taraf birbirinden
istediklerini alarak degis-tokus yapabilirler.
Yani her iki tarafin da bazi konularda
rekabet¢ci davranirken, baz1 konularda
uyusmaci davranmasi (6rnegin; tarima
elverigli tarlalar1 alirken, ranta yoOnelik
tarlalar: vermesi) séz konusu olabilir

v' Uyusmazhklarim Coziimiine Iligkin Belirlenen Temel Tarzlar

v" Rekabetgi Yaklagim

e Taraflardan biri, kendi ¢éziim yolunu kars1 tarafa kabul
ettirme cabasindadir.

e Isteginde mutlak hakli olundugu diisiiniliir.

e Kargi tarafin ne istedigi énemli degildir.

e Sonug, karsi taraf ile iligkiden 6nemlidir.

e Mutlaka alinmasi gerekene odaklanir.

e Gerilimi tirmandirir, el ylkseltir, kars1 tarafi istismar

edebilir.
v' Kagimmmaci Yaklagim

e Catisma goérmezden gelinir, ertelenir.
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e Catigmanin ortaya ¢ikmasi istenmiyordur.
e Catismayla ugrasacak zaman-caba yoktur.
e Gerilimi azaltmak i¢in kullanilir.
e Bir sey yapmaz, etkilegimi azaltir.

v" Uyugmaci Yaklagim
e Iligkinin siirmesine éncelik verir.
e Kendi onceliklerini simdilik g6z ardi edebilir.
o Isteklerin tam ifade edilmemesi catismay: gecici olarak
yatistirir.
e Guven ve kredi kazanmak amaclanir.
e Sonradan kazanmak amaclanir.
e Inisiyatifi kars: tarafa verir.

v' Uzlagmaci Yaklagim
e Orta yollu ¢coziimle ortada bulusulur.
e Aradaki farki ikiye boler.
e Kazanan ve kaybeden yoktur.
e Taraflar tam bir tatmin saglayamaz, durumu idare
edebilir.
e Zaman baskis1 oldugunda kullanilir.
e Bazen gecici ¢ozlimler i¢in kullanilir.

v’ Igbirlik¢i-Problem Coziicii Yaklagim
e Ortak problem ¢6zme stirecidir.
e Hem konuya hem iligkiye 6nem verir.
e Sorunun ¢éziimiine yoneliktir.
e Her iki tarafca kabul edilen bir ¢6ziim s6z konusudur.
e Secenekleri artirir ve en 1yi ¢oziimi bulmaya odaklanir.
e Karmagik problemlerde iyidir, yaratici ve kalici ¢éztimler
sunar.
e Cok zaman / ¢aba gerektirebilir.
o ki taraf da istekli olmaldar.
e Siirekli ve acik iletisim gerektirir.

v' Harvard Miizakere Modeli

Harvard Miizakere Modeli; kigileri problemlerden ayri tutma, talepler yerine
ihtiyaclara odaklanma, karsilikli kazang¢ secenekleri yaratma ve mizakerelerde
nesnel kriterleri esas alma seklinde siralanabilecek dort temel nitelige sahiptir. Bu
dort temel 6zellik, arabuluculuk siireci ile uyusmazlik ¢ozlimiinde arabulucu
tarafindan da kullanilabilecek niteliktedir.

v' Miizakerede Kigileri Problemlerden Ayr1 Tutma: “Kazan-kazan
miizakereleri” (ihtiyaclara-ilkelere dayali miizakere); taraflarmm hem
istedigini elde edebilecegi hem de iligkileri koruyabilecegi bir miizakere
bi¢cimidir. Miizakerelerde, konular lizerinde tartisma ve degerlendirme
yapilmali, kigiler miizakerenin odak noktasina alinmamali, temel ilke
“kisilere kars1 yumusak-konulara karsi sert davranmak” olmalidir.

v' Miizakerede Taleplere Degil, Ihtiyacglara Odaklanmak: Talepler,
miizakere masasinda ne istendigi hakkindaki séylemleri ve bir tarafin
masadaki isteklerini yansitmaktadir. Ihtiyaclar ise gercekte neye
ihtiya¢ duyuldugu, ihtiyacin neyle tatmin edildigi ve 6nceliklerin neler
oldugudur. Talepler ile ugrasmak, ihtiyaclar ile ugragsmaktan ¢ok daha
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zor oldugundan ve ancak smirli segenekler sunabildiginden
arabulucunun, miizakere masasindaki taraflar1 taleplerden-ihtiyaclara
dogru ¢ekmesi, “kazan-kazan” i¢in faydali olacaktir. Miizakerelerde ¢cogu
zaman taraflar, gercek ihtiyaclarini bilmeyebilir veya talebi ile
ihtiyacin1 birbirine karigtirabilir. Bazen de taraflar, taleplerini-
ihtiyaclar1 zannedebilir. Talep altindaki ihtiyac1 ve ¢ikari bulmak i¢in
“Bu sey ne amaca hizmet ediyor?” sorusunu sormak gereklidir.
Arabulucu agisindan, daha once ifade edildigi tizere, ihtiyaglara
odaklanmak, talepler ile ugrasmaktan daha avantajlidir, bunun i¢in
ihtiyaclara ve ortuk taleplere odaklanilmalidir. Ancak taraflar
taleplerinden-ihtiyaclarina dogru ¢ekmek ¢ok da kolay degildir; bunun
i¢in su 6rnek vurgulama yapilabilir:

Degerli uyusmazlik taraflari, zarar-zarar ile
karsilanmaz, hakli ¢ctkmaktan-egodan daha 6nemlisi
ihtiyaclardir. Bu slirecte ihtiyag ve ihtiyagclarimiza
odaklanmamiz, siz degerli taraflarin tek tek ve
karsilikli olarak ihtiyacini saglamada faydali ve etkili
olacaktir.”

Arabulucu olarak, taraflar talepten-ihtiyaca ¢cekmek icin;
e Uyusmazhg analiz edin ve yeniden tanimlayin.
Ornegin: Arabulucu olarak, taraflarin somut (para, kazang
vb.) ve psikolojik ihtiyaclar1 (kendini sevdirme, karsidakini
korkutma vb.) birbirinden ayirt etmesine yardimei olun.
e Masadaki cikarlar1 agik héale getirin — somutlagtirin —
vurgulaym. Ornegin: Arabulucu olarak taraflara, “hakh
citkmaktan daha ¢ok, uyusmazligin ¢ozimi ©6nemlidir”
vurgusunu yapin.
e Taleplerin mevcudiyetinin farkinda olun, onlar1 kabul veya
reddetmeyin. Konulara ihtiyaglara-¢ikarlara odaklanin ve
taraflara talebin arkasindaki asil ihtiyaci1 géstermeye ¢aligin.
Ornegin: Arabulucu olarak taraflara, “zarar zararla
karsilanmaz” vurgusu yapin. Taraflarin talebe-kars: taleple
gelmesini Onleyin ve kisa zamanda teklif alinip-verilmesi
safhasma gecgin. Ornegin; iki kurumsal sirket arasinda bir
senelik bir anlagmanin yapilabilmesi stirecinde
karsilasilabilecek sorunlar karsisinda, bu kez ti¢ senelik bir
sozlesmenin yapilma ihtimali de eski sorunlari ortadan
kaldirabilecek bir rol oynayabilecektir.
e Problemi kigilerden ayirt edin. Ornegin: Arabulucu olarak
taraflara “Egodan daha o6nemlisi ¢ikardir” hatirlatmasinda
bulunun.

v' Miizakerede Kargilikli Kazang Segenekleri Yaratmak: Arabuluculukta
miuzakere silrecinde sadece talebe odaklanmak, bazi durumlarda
ihtiyac1 elde etmeye engel olabilir. Bu kapsamda, talebe dayah
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mizakerelerden ihtiya¢ ve ilkelere dayanan miizakerelere ge¢me
konusunda arabulucu hazirlikli olmalidir.

Ornegin; bir saticmin  habersiz olarak bir
markanin bayisi oldugunu beyan ederek yiksek
oranda satigslar yapmasi durumunda, markanin
hukuksuz olarak kullanimina yonelik
usulstuzligin tartisilmasi yerine, her iki tarafa
da ihtiya¢ saglayacak bir  alternatifin
olusturularak, sahte bayinin gercek bayi haline
dontstiurilerek satigslarin artirilmasi, karsilikhi
kazanc1 saglayacak bir alternatif olarak ortaya
cikmaktadir. Segenekleri artirmak maksadiyla;
beyin firtinas1 veya alti sapkali diisinme
teknikleri gibi teknikler de kullanilabilir.

v" Miizakerede Nesnel Kriterler Uygulamak: Bu miizakere tiirinde
pastay1 biiyutmek, her iki tarafin ihtiyaclarina 6nem vermek, yiiksek
diizeyde bilgi paylasimi yapmak, uzun vadeli iligkiler kurmalk,
stirdirmek ve problemlere yaratici ¢éziimler getirebilmek esastir. Bu
miuzakere bicimi, kigileri problemden ayirir, miizakereleri “objektif
(nesnel) kriterlerle” yiiriitiir.

Ornegin; yilik gelir paylasiminin hesabinda
anlagamayan iki ortagin uyusmazhiginda
egolardan daha ¢ok “karhlik ve hisse oranlarinin
esas alinmas1”, bir mali miisavirin
damismanhginda, satis gelirinin paylasmasi
konusunda yardim alinmasi gibi hususlar
objektif kriterler sunmada slirece yardimci
olabilecektir. Nesnel kriterlerin getirilmesini
miteakip; “karsihikli  kazan¢” i¢in  yeni
alternatifler tasarlar, “taleplere” degil,
“ihtiyaclara” odaklanir ve “ortak ihtiyaclar” igcin
secenekler yaratabilir.

Ozetle kazan-kazan miizakereleri;
e Uyusmazliklari énleyebilir ve ¢ézebilir,
e jlave deger yaratabilir,
® Psikolojiyi iyi yonetir, icerigi tam ve dogru olarak
gortlisiir, zamanlamayi iyi yapabilir,
e Ortiik ihtiyag / ¢ikarlari giin yiiziine ¢cikarabilir.
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V Miizakerelerde Temel Kavramlar ve Dinamikler: Arabuluculuk ile
uyusmazlik ¢6zimiinde miizakere siireci statik degil, dinamik bir stiregtir.
Bu dinamikligi saglayan; diren¢ noktasi, hedef noktasi, ilk teklif, karsi
teklif, tavizler, BATNA (alternatif B plani anlasma), anlasma aralig1 gibi
kavramlarin miizakere siireci igerisindeki varhgidir. Bu kavramlarin
aciklanmasi, arabulucu acisindan miizakere dinamiklerinin daha 1iyi
anlagilabilmesi agisindan faydalh olabilecektir. Arabulucuya,
uyusmazhiklarin ¢éziimiinde etkili miizakerelerin strdiriilebilmesi i¢in
yardimc1 olabilecek “mizakerelerin temel dinamikleri” asagidaki
ayrintilarda ve gekilde incelenebilir:

v' Diren¢ Noktasi: Duruma gore altinda veya uzerinde bir teklif ile
miizakerenin artik devam ettirilemeyecegi ve kabul edilebilecek en son
noktadir. Arabulucunun taraflarin diren¢ noktalarmni anlamaya
calismasi, stirecin olasi tikaniklarinda énceden tedbir almaya yardimci
olabilecektir.

v' Hedef Noktasi: Miizakerenin sonuclandirilmak istendigi ve elde edilip
masadan kalkilmak istenen nihai noktadir. Arabulucular taraflarin
hedef  noktalarimi  belirleyerek  masaya  gelmelerine  6zen
gostermelidirler, aksi halde “nereye ulagsmak istedigini bilemeyen”
taraflarin uzlasmaya ulasmasi zor olacaktir.

v' Miizakeredeki Anlagmanin Alternatif B Plami — BATNA: Genellikle
BATNA (BEST ALTERNATIVE TO A NEGOTIATED AGREEMENT)
olarak da anilan bu kavram, kars: taraf sizle miizakereye girmezse veya
mevcut miizakere basarisiz olur ve anlagsma saglanamazsa
uygulanacak “alternatif B plami anlasma” hareket tarzidir.
Arabulucunun, uyusmazhk taraflarinin BATNA’larinin  olup-
olmadigini bilmesi 6nemli bir bilgidir ve taraflarin masada kalabilme
stirelerinin ve direnglerinin belirlenmesinde ve buna gore yonetiminde
yardimci olabilmektedir.

v Tk Teklif: Taraflardan birinin istedigi ve belirttigi ilk istektir. Ilk
teklifin verilmesi, arabuluculuk stirecindeki miizakere safhasimin
doniim noktasidir. Arabulucu, ilk teklifi verme konusunda kaygi duyan
taraflari, teklifin verilmesi konusunda tesvik edebilir ve slirecin
tikanmasina karsi tedbir alabilir.

v' Karg Teklif: Taraflardan birinin verdigi ilk teklife karsilik verilen ilk
karsiliktir.

v Anlagma Arahgi [Pazarlik Alani/Anlagsma Alani/Potansiyel Anlagma
Alami: ZONE OF POTENTIAL AGREEMENT (ZOPA)]: Taraflarin
diren¢ noktalar1 arasinda kalan araliktir. Miuizakereler bu aralikta
gerceklesir. Bu araligin saglanamamasi durumunda miizakereler
tikanabilir. Béyle bir durumda arabulucuya disen, taraflarin kendi
durumlarini tekrar degerlendirerek masaya gelmelerini saglamak ve
pozitif ~ bir anlagsma  araligin1  yakalayarak  mizakerelerin
gerceklestirilmesidir
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V Arabuluculukta Kullanilabilecek Miizakere Taktikleri ve Arabulucunun Miidahale
Yontemleri
v' Gergeklik Testi Uygulamak: Arabuluculukta, taraflara anlagsma olmasi
veya olmamasi durumunda neler kaybedileceginin ac¢ik ucglu sorularla
vurgulanarak anlatilmasi gerekir, bu miidahale yontemine “gergeklik testi”
denmektedir.

Ornegin; bir tarafin kendine fiziki zarar vermesi gibi
bir anlasma, emredici kural olarak sahsiyet
haklarina aykiri oldugundan, olasi bodyle bir
durumun onlenmesi arabulucunun
sorumlulugundadir.

Arabulucunun gerceklik  testi  yapmada
kullanabilecegi baz1 soru 6rnekleri:

° Uzlagsma  saglanamamasi  durumunda
uyusmazhigin mahkeme siirecine intikalinde,
sonucun kontrolinin siz taraflardan cikmasi
durumunda ne hissedersiniz?

° Uzlagsma  saglanamamasi  durumunda
uyusmazhigin mahkeme siirecine intikalinde,
karsi tarafla iliskinin zedelenmesi konusunda ne
diistintirstiniz?

° Uzlagsma  saglanamamasi  durumunda
uyusmazhigin mahkeme siirecine intikalinde,
ihtiyacin1 tatmin etmen c¢ok zaman alirsa ne
hissedersiniz?

° Uzlagsma  saglanamamasi  durumunda
uyusmazhigin mahkeme siirecine intikalinde,
ihtiyacin1 elde ettiginde kavustugunda, elde
ettiklerin énemini kaybederse ne hissedersiniz?
e Mahkeme siirecinde herkesin davayi
duyabilmesinden 6turd itibar kaybedersen ne
hissedersiniz?

e Aylhk gelirinizin 2.000 TL oldugunu
varsaydiginizda, ve diger zaruri harcamalarinizi
da dikkate aldiginizda karsi tarafa aylik 1.000 TL
6deme yapmaya uygun olur musunuz?
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v' Miizakerede Gerilimleri Yatigtirmak ve Ortam1 Sogutmak

o Zor konular1 gorismeyi sona birakmak ve mizakereye zor
konulardan baglamamak, baslangigta gerilimi &nleyebilecek bir
arabulucu muidahale yontemidir. Arabulucu giindemi hazirlarken
zor konuyu sona alabilir. Boylelikle éncelikle iletisim ve giiven tesis
eden kolay konular ele alinabilir. Daha kolay konulardan
baslanarak, bazi konularda cabuk anlasmak iyidir, bu husus
taraflarin 1iletisim engellerini temizleyerek, slirecin devamini
saglayabilir ve anlagmanin 6niini acabilir. Buna ragmen gerilimin
tirmandigr durumlarda, zor ve gerilimli bir konuyu devre dis1
birakarak sonra gorusilebilmesine imkan vermek, ortam
sogutmada arabulucunun kullanabilecegi 6nemli aracglardandir.
Gerilimleri yatistirmanin bir yolu da, arabulucunun taraflara
zaman zaman 6l¢iili 6vgl ve takdir edici ve tegvik edici konugmalar
yapmasidir.

o Arabulucu, miizakere siirecinde taraflarin iletisim engellerini
asagidaki 6rnek uygulamalar ile temizlemeli ve iletisim kaynaklh
gerilimleri 6nleyebilmelidir.

e Toksik (zehirli) séylemi nétralize etme:
Ornegin; taraflardan birinin karsidakine “Sen
yalancinin tekisin, bana gercekleri
anlatmiyorsun” gibi slrece zarar verecek Dbir
soylem kullanmasi tzerine arabulucu bunu
“Diger taraf kendilerine tim ve tam dogruyu
hentiz tam olarak soylememis oldugunuzu ifade
etti” diyerek séylemin tonunu yumusatabilir ve
miizakerelerin devamini saglayabilir.

e Soylemi gelecek zaman dilimine cekmek:
Taraflardan birisinin hep gecmisteki olaylari dile
getirip “Sen bunu demistin, sen bunu yapmigtin”
gibi sdylemlerle ortami gerdigi bir durumda
arabulucu “Gegmiste her iki tarafin problemleri
olabilir, ama glizel bir igbirligi sizleri bekliyor!”
diyerek odak noktasini gecmis zaman diliminden
gelecek zaman dilimine ¢ekmek suretiyle ortami
yumusatabilir.

e Soylemi O6zelden-genele ¢ekmek: Taraflardan
birisinin hep spesifik baz1 olaylar1 dile getirip
“Surada ve su konuda goyle sdyle olmustu” gibi
soylemlerle ortami gerdigi bir durumda,
arabulucu “Uzerinde anlasilamayan bazi konular
olmakla birlikte, genel olarak bir anlagma
yapmanin yollarimi aramaliyiz’ diyerek odak
noktasini, gerilim yaratan spesifik olaylardan
daha genel bir perspektife ¢ekmek suretiyle
ortami yumusatabilir.
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v' Miizakerede Gii¢ Dengesizliklerinden Kaynaklanabilecek Olumsuzluklar:

Gidermek:
Masaya gelen taraflarin mutlaka aym1 ve denk gili¢ seviyelerinde
bulunmalart  zorunlu degildir. Ancak giic dengesizliklerinden
kaynaklanabilecek olasi olumsuzluklar: 6nlemek arabulucunun gérevidir.
Arabulucunun bu konuda yapabileceklerinin basinda, taraflar: uzun vadeli
kazanclara odaklayarak, kisa vadede gii¢ dengesizliklerini istismar ederek
kars1 tarafla iliskiye verilebilecek bazi zararlarin olumsuz etkilerinin
taraflara vurgulamaktir. Arabulucu agisindan, taraflarin birbirleriyle uzun
vadeli iligkiler kurmayir diisiniip-disinmedikleri veya eger bir
etkilesimleri mevcut ise bu etkilesimi uzun vadede devam ettirmek isteyip-
istemedikleri 6nemlidir. “Uzun vadeli distinen” taraflarin “kazan-kazan”
anlayigina daha yakin hareket etmesi ve ayrica masada daha yapic
yaklasimlar géstermesi de dogal olacaktir.

v Kilitlenmeleri C6zmek ve Miizakerede Taraflar:1 Sonuca Birlikte Gotiirmek:

e Arabulucunun, uyusmazhgin ¢éziiminde miizakere siirecinde olasi
kilitlenmelerde arabulucunun yapmasi gereken hususlardan birisi,
uyusmazlhik konusunun birden fazla hususunun masaya
getirilmesiyle birlikte, her iki tarafin da hedefledigi en az bir konuyu
elde etmesine imkan verecek sekilde masadaki konularin
cesitliliginin saglanmasidir.

e Bu kapsamda arabulucu; masaya getirilen konularin nicelik ve
niteligini artirmaya gayret edebilir, taraflar1 buna tegvik edebilir, bu
konular arasinda kopri kurulabilmesini saglayabilir ve degis-tokug
yapilabilecek olas1 alanlari taraflara vurgular.

e Arabulucu tarafindan tikanmiklar1 ¢6zmenin bir diger yolu
uyusmazliga esas olan benzer konularin paket olarak birlikte ele
alinmasimi saglamaktir. Bunun faydasi, miuzakeredeki hareket
alanini buytitmesidir. Bundan farkli olarak, kilitlenmeleri agsmanin
bir diger yolu da, “paket tekniginden” farkli olarak, konular1 bir
paket yerine tek tek ele almaktir. Bunun sebebi, taraflarin
uyusmazlhik konusunda “biiyik evet” demekten korkmasidir.
Arabulucu, miizakere surecinde buna benzer bir endiseye karsilik
olarak taraflarin “blyiik bir evet” yerine “kilgik evet’ler
verebilmesini-alabilmesini saglamak maksadiyla sonuca parca
anlagsmalarla gitmeyi tercih ederek olasi tikanikliklari onlemeye
caligabilir.

v" Miizakerede Manipiilasyonu Onlemek I¢in Gerektiginde A¢ik Uclu Sorular
Sormak ve Ortama Gergek Bilgi Aktarmak: Arabulucunun mizakere
stirecindeki temel gayreti, taraflar: etkili bir sekilde dinlemek ve anlamaya
calismak yonindedir. Arabulucu, kendisinin ve taraflarin uyusmazlhk
konularindaki bilgi diizeylerini artirarak ¢oziim ic¢in yeni secenekler
tiretmenin kapisin1 aralamak igin “agik uglu sorular” sorabilir. A¢ik uglu
sorularin sorulmasiyla birlikte agsagidaki hususlar amaglanmaktadir:

e Taraflarin ihtiyaclarini belirlemesine ve o6nceliklendirmesine
yardimeci olmak
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e Taraflarin talep-cikarlarini ayirt etmelerine yardimei olmak
e Taraflar taleplerinden - ihtiyaclarina dogru ¢cekmek

e Taraflar arasinda degis-tokus yapilabilecek ihtiyaclara dikkat
cekmek

o “Ortiik ihtiyaclar” ortaya cikarmak ve “ilave deger” yaratmak
e Taraflar arasinda ortak bir dil olusturmak
e Taraflarin zihninde lamba yakmak

v' Miizakerede Ortak Dil Yaratmak: Arabuluculuk siirecinde sadece ayni dili
konugsmak yeterli degildir, aym1 zamanda arabuluculuk masasinda
karsilikli mesajlarin anlam kaybina ugramadan alimip-verildigi ortak bir
dil olusturulmali ve kullanilmalidir. Arabulucu, taraflarin arasindaki
mesajlarin degisiminde adeta bir terciiman iglevi géormektedir ancak bu
tercimanlik igini i¢ginde bulunulan durumu bilerek, kigileri taniyarak ve
konuyu 1y1 kavrayarak yaparsa daha etkili olabilir.

v’ Miizakerede Taraflar1 Taleplerinden (Pozisyonlarindan Konumlarindan) —
Ihtiyaclarna Dogru Cekmek: “Talepler”, taraflarin masada istemis
olduklar1 hususlari; “ihtiyaclar” ise gercekte neye ihtiya¢ duyduklarim
ortaya koymaktadir. Arabulucu olarak; taraflar1 talepten ihtiyaca cekmek
6nemlidir. Bir hususun talep mi, yoksa ihtiya¢ m1 oldugunu anlamak igin,
“Elde edilecek bu sonu¢ ne amaca hizmet ediyor?” sorusu sorulmalidir. Bu
soruya gelen cevap, arabulucuyu ve uyusmazlik taraflarini, taleplere
saplanma tehlikesinden kurtarabilecektir. Bunun yani sira, taraflan
talepten-ihtiyaca ¢ekmek icin yapilabilecek olan diger hususlar asagidadir:

e Taleplerin arkasindaki ihtiyaci taraflara gostermeye calisin ve
taraflarin ihtiyaclara odaklanmasina yardime: olun. Ornek: “Zarar-
zararla karsilanmaz, haklh ¢ikmaktan kendi dediginizin
gerceklesmesinden ziyade, ortak amaclarin gergekleserek her iki
tarafin da uzlagsmayla masadan kalkmasi1 ve ihtiya¢larimi tatmin
etmesi daha énemli olabilir”.

e Taraflarin talebe-karsi talep ile gelmesini 6nleyin.

e Taraflarin somut ve psikolojik ihtiyaclar1 birbirinden ayirt
etmesine yardimci olun.

e Uyusmazlig1 gerekirse yeniden tanimlayin ve taraflarin problemi
kigilerden ayirt etmesine yardimeci olun.

e Taraflarin ihtiyaclarini agik hale getirmesine yardimeci olun.

v' Miizakerede Taraflarin Ortiikk Ihtiyaglarrm Ortaya Cikarmak ve Ilave
Deger Yaratmak: Arabuluculuk siirecine gelen taraflar, miizakere masasina
oturduklarinda belli bir uyusmazligi ¢6zmek i¢in orada bulunurlar. Ancak
uyusmazhgin derinliklerine inilen “inceleme” sathasinda elde edilen yeni
bilgiler 1s181nda masaya geldikleri ihtiyaglarindan daha farkl ihtiyaglarini
kesfedebilir ve onlar1i da tatmin ederek ihtiya¢ elde etme imkam
bulabilirler. Bu gekilde elde edilen yeni art1 degere “ilave deger yaratma”
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streci denmektedir. Ornegin; iki taraf arasinda bir senelik siire¢ igin
coziulemeyen bir uyusmazlik konusu, belki de zaman siireci, 6rnegin li¢ sene
olarak degerlendirildiginde, ¢6ziime ulagsma imkéani bulabilir. Veya ikinci
bir o6rnekte, bir sirketin iki ortagimin yillik faaliyet karinin paylasimi
konusundaki anlagmazhginin, yillik karin paylasilma orani sarmalindan
cikarilarak, isin tasfiyesine ve sermayenin paylasimina donigsturilebilmesi,
taraflarin hem gelecekte olas1 sorunlardan kurutulmanin rahatligim
saglayabilecegi ve hem de acil para ve sermaye ihtiyaglarinin
kargilanmasina imkan verebilecek bir alternatif olarak degerlendirilebilir.

v Ozetleme ve Cergeveleme Yapmak: Arabuluculuk surecindeki
miuzakerelerde uyusmazlik konularinin derinine inildik¢e, konular
zenginlesmekte ve karmagiklagmaktadir. Belli araliklarla arabulucunun
ozetleme yapmasi, konuyu netlestirmeyi saglayabilmektedir.
Arabulucunun uyusmazlhik konusunun smirlarimi ¢izerek cerceveleme
yapmasl, konunun dagilmasi ihtimalini azaltmaktadir. Yine zaman zaman
yapilabilecek  6zetlemeler, taraflarin  birbirlerine = manipiilasyon
yapmalarina engel olabilmektedir.

v' Taraflarin Iletigimlerini Diizenlemek: Arabulucu, kendisinin taraflarla
iletisiminden  sorumlu olmakla birlikte taraflarin  birbirleriyle
iletisimlerinin saglikh olarak stirdiiriilmesinden de sorumludur. Iletigimin
saglikli sirdirilmesinden agsagidaki hususlar amaglanmaktadir:

e Arabulucu, taraflarin birbirleriyle empati kurmasini (birbirleriyle
rol degisimini) saglamahdur.

e Arabulucu, iletisim engellerini temizleyerek, iletisim kanallarimi
acik tutmak (kafadakileri-konusma balonlarim1 karsiya tahliye
etmek)

e Arabulucu olarak taraflar: aktif dinlemeli ve not almalidir.

e Arabulucu, zaman zaman kendi tizerinden bilgi paylagimina, teklif
iletimine veya taviz verilmesine hazir olmalidir.

e Arabulucu gerektiginde taraflarla “6zel-ayr1 gérismeler” yapmal
ve taraflarin birbirleriyle paylagsmalarinda cekince goésterebilecegi
baz1 kritik konularda, 6zel-ayr1 gérismelerle onlardan bilgi almaya
hazir olmalhdir.

e Arabulucu taraflarla iletisiminde farkl rollere girmeye hazirhikl
olmalidir. Ornegin; ev sahibi, sunumcu, yénetici, kolaylagtiricy,
egitmen gibi rolleri gerektiginde kullanabilmelidir.

V Miizakereyi Sonu¢landirma Agamasi: Arabuluculugun safhasi olan miizakerelerin
icrasi esnasinda yurutiilen tim faaliyetler, taraflarin bir uzlasma saglamasi
tizerinedir. Tabii ki uzlasamamak da mizakerede bir sonuctur. Iyi bir uzlagma,
kalic1 ve dayanikli bir anlagma olmalidir. Miizakerenin sonuglandirma stirecinde,
diyalog-miizakere-mutabakat asamalarinin mutlaka  tecriibe edildigi
gorilmektedir. Arabuluculukta ve arabuluculuk i¢indeki miizakere safhasinda
uzlagma saglaninca miizakereden sonra arabuluculugun son safhasi olan “anlagma
yapma” safhasina gecilecektir. Yani miizakere silirecinde zihinde olusan uzlasiya
ve dillerde telaffuz edilen uzlagmanin arabulucu tarafindan kaleme alinmasi
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gerekmektedir. Sonug¢ta, miizakerede zihinlerde ve dillerde ulasilan uzlagsma,
arabuluculugun son safhasi olan “anlasma yapma ve sonlandirma” safhasinda
tutanak altina alinacaktir. Arabuluculuk siirecinde son tutanagi: kaleme alacak
olan kigiler; arabulucu, taraflar ve yasal olarak yetkili kilinan diger kisilerdir.
Arabulucunun tutanaga katk: verebilmesi i¢in, miizakere siirecinde ¢ok iyi not
tutmus olmasi1 gerekmektedir. Ciinka arabuluculuk stireci gizli bir siirec
oldugundan, kayit yapma veya digaridan birinin yardimini alma gibi bir durum s6z
konusu degildir. Aym1 zamanda arabulucu, miizakere stirecinde taraflarin da not
tutmalarini saglamalidir. Ancak, not tutarken kars1 tarafla iletisimin
koparilmamasi da oOnemlidir. Bir miizakere silirecinde belli konulara
odaklanilirken, diger konularin da mutlaka dikkate alinmasinin ve 6zellikle
miizakerenin anlagma yapma siirecinde ¢ok dikkatli olunmasinin 6nemini ortaya
koymaktadir
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