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0oz

Miizakereler siirdiiriilebilir barisin saglanmasinda etkin, islevsel ve basarili bir ara¢ olarak goriiliir. Barigin
saglanmasinda boylesine onemli bir aracin daha da gelistirilmesi i¢in énemli metodolojik ¢aligmalar yapilmistir.
Miizakere metodolojisi incelendiginde sert, yamusak ve prensipli miizakere yaklagimlarinin hatirt sayilir bir yere sahip
oldugu rahatlikla goriilebilir. Ancak akademisyenlerin bu ii¢ metodolojik yaklasim iizerine yaptig1 ¢caligmalar zamanla
birbiri i¢ine ge¢cmis ve karmagik bir bilgi yigini haline dénlismiistiir. Miizakere literatiirii incelendiginde sert, yumusak
ve prensipli miizakere yaklagimlarinin sinirlariin olduk¢a muglak oldugu goriilmektedir. Bu muglakligin giderilmesi
icin menfaat, mesruiyet, iliski, alternatifler, secenek, taahhiit ve iletisim kavramlarindan olugan bir analiz ¢ergevesi
cizilmistir. Bu ¢erceve ile sert, yumusak ve prensipli miizakere yaklasimlari analiz edilmistir. Bu sayede miizakere
calismalarindaki metodolojik boslugun giderilmesine katki saglanmigtir.

Anahtar Kelimeler: Miizakere, sert miizakere, yumugak miizakere, prensipli miizakere

ANALYSIS OF HARD, SOFT AND PRINCIPLED NEGOTIATIONS
IN THE CONTEXT OF NEGOTIATION APPROACHES

ABSTRACT

Negotiations are seen as an effective, functional and successful tool for achieving sustainable peace.
Important methodological studies have been carried out to further develop such an important tool for
peace. When the negotiation methodology is examined, it can easily be seen that the hard, soft and
principled negotiation approaches have a considerably important place. However, studies of
academicians on these three methodological approaches have gradually turned into a complex
collection of information. When the negotiation literature is studied, it seen that the boundaries between
the hard, soft and principled negotiation approaches are quite vague. An analysis framework consisting of
concepts of interest, legitimacy, relationship, alternatives, options, commitments and communication has
been drawn in order to eliminate this ambiguity. Hard, soft and principled negotiation approaches were
analysed with this framework. In this way, it has contributed to the elimination of the methodological gap
in the negotiations studies.
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GIRIS

Fikirleri organize etmenin tek bir yolu yoktur. Ancak bazi yaklasimlar belirli amagclar i¢in digerlerinden
daha iyi ¢aligir. Buna gore ¢ok sayida akademisyen iyi bir miizakere yontemine ulagsmak i¢in bir takim
yaklagimlar icat etmis ya da var olani gelistirmeye ¢alismistir. Bir miizakerecinin benimsedigi taktik veya
stratejiler ne olursa olsun en iyi ve kapsamli ¢cer¢eveyi sunan yaklasima ulagilmalidir.

Ulasilacak miizakere yontemi, bize hedeflerimizi tanimlamada yardimci olmali, karsilagacagimiz
olumsuz siirprizleri asgari diizeyde tutmali, yakalamamiz muhtemel firsatlar1 tanimlamali ve bunlardan
yararlanmamizi saglamalidir. Ayrica bu yap1 bize karsimiza ¢ikan seceneklerin sonuglarini anlamada
ve akillica degerlendirmede yardimci olmalidir. Bu gaye ile baslayan ¢alismalar farkli miizakere
yaklagimlarina biiylik Onem vermistir. Yerli ve yabanci literatiir incelendiginde, miizakere
yaklagimlarina deginmeyen bir ¢aligmaya rastlamak miimkiin degildir. Ancak akademisyenler arasinda
zamanla miizakere yaklasimlar1 konusu, sanki miizakere caligmalarinin iizerinde durmasi gereken tek
teorik cerceve gibi algilanmaya baslamistir. Dahasi bu teorik ¢ergeveye uymayan miizakerecilerin ve
basarili bir sonuca ulasmasi miimkiin goriilmemistir. Ote taraftan aym akademisyenler miizakere
yaklasimlarinin smirlarinin ¢izilmesi konusunda yeterli diizeyde c¢alisma {iretmemislerdir. Yani
kavramlar i¢ ige girmis durumdadir. Hangisinin yumusak, hangisinin sert ve hangisinin prensipli
miizakere oldugu belli degildir. Bu muglaklik giderilmeli ve miizakere yaklasimlari arasindaki sinirlar
somutlagtirilmalidir.

Bu c¢aligmada sert, yumusak ve prensipli miizakere yaklagimlari menfaat, mesruiyet, iliski,
alternatifler, secenek, taahhiit ve iletisim kavramlari {izerinden analiz edilecektir. Boylece miizakere
metodolojisinde ortaya c¢ikan kavramsal cesitlilik ele alinarak literatiirde tespit edilen boslugun
doldurulmas: katki saglanacaktir.

Miizakere Yaklasimlarinin Sinirlarinin Cizilmesi

Miizakere metodolojisi incelendiginde yumusak, sert ve prensipli miizakerelere yonelik yogun bir
akademik ilginin oldugu goriilebilmektedir. Ancak bu ilgi zamanla bir takim kavram kaymalarina neden
olmus ve bu {i¢ miizakere yaklasiminin sinirlarmi muglaklastirmigtir. Nitekim miizakere literatiiriinde
Carneiro, Novais ve Neves, Saner, McCarty ve Hay, Walton ve McKersie, Fan ve Fan, Mayer ve Singh gibi
akademisyenler bolistiiriicli (distributive) ve biitiinlestirici (integrative) kavramlarimi (Carneiro vd., 2014:
22; Saner, 2004: 41-105; McCarthy ve Hay, 2015: 4; Walton ve McKersie, 1965: 4-7; Yang ve Yang, 2012:
47; Mayer, 2000: 148; Singh, 2008: 107), Bercovitch, McCusker, Singh, Mccorkle ve Reese ve Neagele ve
Fragale bu kavramlarin yaninda rekabet¢i (competitive) ve isbirlik¢i (cooperative) kavramlarini
(Bercovitch, 2008: 409-411; McCusker, 2002: 173; Singh, 2008: 108-119; Mccorkle ve Reese, 2016: 130-
141; Neale ve Fragale, 2006: 32; Fells, 2009: 60-61) kullanmiglardir. Kisaca ortaya ¢ikan bu farkli
kavramlar miizakere metodolojisin sinirlarinin belirginlesmesinin 6niinde bir takim engeller olusmustur. Bu
calismada deginilen engellerin agilabilmesi i¢in menfaat, mesruiyet, iliski, alternatifler, segenek, taahhiit ve
iletisim kavramlarini igeren bir analiz ¢ercevesi olusturulmustur.

Menfaat miizakere araci olmakla birlikte bir tarafin temel ihtiyaglari, istekleri, arzular1 ve kaygilari olarak
tanimlanabilir. Ayrica menfaat, miizakerelerin yapilmasi ve siirdiiriilmesini tesvik eden en temel aractir.
Buna gore insanlar miizakere ederek aslinda menfaatlerini daha iyi tatmin etmeyi umut eder ve bunu
anlagma yaparak garanti altina alir. Miizakerelerde basarinin Slgiitlerinden birisi menfaatlerin ne derece
karsilandigidir. Bu kriter miizakere siirecinde segenekler arasinda karsilastirma yapilmasini ve birbirinden
farkli olasi sonuglar arasindan se¢im yapilmasimni saglar. Menfaat ile konum ayni seyi ifade etmez.
Taraflarin konumlar1 miizakerecilerin sorunlarini ¢éziime kavusturma ve menfaatlerini karsilamada tercih
ettikleri yoldur. Diger bir degisle taraflarin miizakere sirasinda yaptiklari iddialar, talepler ve tekliflerdir.
Konum ise taraflarin menfaatlerini tatmin etmede izledikleri en basit yoldur ve miizakereciler i¢in amag
degil yalnizca bir aragtir (Fisher ve Ertel, 1995: 21; Patton, 2005: 280).

Fisher ve Patton bu baglamda portakal metaforunu 6rnek olarak vermistir. Bu 6rnege gore bir portakal
iizerinde iki ¢ocuk hak talep etmektedir. Ancak ¢ocuklardan biri portakalin yalnizca kabuguna kek
yapmak i¢in ihtiya¢ duyarken digeri suyu igin portakalin i¢ine ihtiyag duymaktadir. Eger iki ¢ocuk
birbirlerinin neye ihtiya¢ duydugunu tam olarak bilmiyorsa yani ikisi de konumlarinda 1srarc1 olarak
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portakalin tamamin istiyorsa, muhtemel ¢6ziim olarak portakalin boliislimii devreye girer. Bu durumda
portakal tam ortadan ikiye boliiniir. Fakat bu 6rnekte taraflardan her biri, menfaatlerinin (meyve suyu,
portakal kabugu) karsilanmas1 hususunda daha iyi bir yol-konuma sahip olabilir. Bu minvalde ¢ocuklardan
biri portakal kabugunu alirken digeri i¢ kismimi alarak her ikisinin de memnun oldugu bir sonuca
ulagilabilir (Fisher ve Ertel, 1995: 21). Patton’da buna benzer bir drnek vermis ve konum ile menfaat
arasindaki iliskiyi agiklamistir. Ona gére menfaat kavrami genis bir yelpazeye sahiptir ve bu yelpazede para
gibi maddi hedefler olmakla birlikte saygi, taninma ve adil muamele gérme arzusu gibi duygusal hedeflerde
bulunabilir. Taraflarin miizakere siireclerinde ¢ogunlukla birden fazla menfaatleri olur ve Onceliklerin
belirlenmesi gerekir. Bununla birlikte miizakereciler ortak menfaat paylasabildikleri gibi farkli ya da
catisan menfaatlere sahip olabilirler (Patton, 2005: 280-281).

Mesruiyet konusu en gii¢lii insan motivasyonlarindan biridir ve ¢atigmalarin devam etmesi ya da sona
ermesi konusunda olduke¢a etkilidir. Nitekim ¢ogu miizakerenin basarisizlikla sonuglanmasi ya da
siirdiiriilememesi yalnizca masadaki segeneklerin kabul edilemez olmasma veya taraflarin irade
iddiasina dayanmaz. Miizakereciler kendilerine adil davranilmadigi hissine kapildiklarinda da
miizakere basarisizlikla sonuglanir. Yani insanlar mesru olmadigina inandiklar bir sonuca varmaktan
ve onu kabul etmekten kagiirlar (Patton, 2005: 281).

Bu baglamda mesruiyet kriterinin olusabilmesi igin miizakerecilerin tlimiiniin adil bir muamele
gordiigline inanmas1 basarili bir sonuca ulagsmada oldukc¢a dnemlidir. Mesruiyetin saglanabilmesi i¢in
gerekli olan sey ise objektif standartlar ve Ornek olaylardir. Boylece miizakereciler {izerinde
tartigtiklart konunun kendileri i¢in mesru olduguna inanabilir ve anlagsma yapma konusunda ikna
olabilirler (Fisher ve Ertel, 1995: 61). Aksi halde taraflardan biri kendi mesru kaygilarindan hi¢ s6z
edilmezken kars1 tarafin kati isteklerine boyun egdigine inanirsa, miizakere siireci yerinde sayabilir ya
da koparak ¢atisma derinlesebilir (Fisher vd., 2016: 10-11).

[liski, bir miizakerecinin miizakere siirecinde kars1 taraf ile kurdugu baglantiy1 yani iletisimi icine alir.
[letisim miizakere siirecinin en kritik araglarindan biri olmakla birlikte catisan taraflar arasinda siklikla
kaygiya neden olur (Fisher ve Ertel, 1995: 86). Taraflar arasinda olusacak giiven odakli iliski
catigmanin daha kolay ¢éziime kavusabilmesine katki saglarken, tam tersi bir durum taraflar arasinda
diismanlik iceren hislerin dogmasina ve ¢atismanin ¢oziimiiniin zorlasmasina neden olabilir (Patton,
2005: 282). Taraflar arasinda olusan iliski boyutu onlart birbirlerinin farkliliklarin1 anlamalarinda
oldukea etkilidir. Bu sayede taraflar empati yaparak soruna yonelik daha kapsamli ¢oziim yollarima
ulasabilir (Fisher ve Ertel, 1995: 86). Taraflar arasinda kurulacak iliskide menfaat 6nemli bir kavram
olmakla birlikte onlarin davranislar1 ve tutumlari iizerinde etkilidir. Ornegin ticari bir isletme menfaati
geregi hem miisterisinden kar etmek hem de onu devamli miisterisi yapmak istedigi i¢in miisteri her
zaman haklidir yaklagimi ortaya ¢ikmistir. Miizakere siireclerinde de taraflar giiglii iligkiler kurarak
menfaatlerini uzun siire korumay1 ve devam ettirmeyi amaclar. Bu ama¢ dogrultusunda taraflar en
azindan kabul edilebilir menfaatler saglayan bir anlasmaya varmay1 ve iliskiyi siirdirmeyi hedefler.
(Fisher vd., 2016: 26).

Alternatif 6nemli bir miizakere araci olmakla birlikte taraflarin lizerinde yogunlasmasi gereken 6nemli
bir kavramdir. Taraflar miizakere siireglerinde genelde su sorularin cevaplarimi ararlar; Taraflar
miizakere siirecinde bir anlagsmaya ulagamazsa onlarin menfaatleri ne olacak? Miizakere basarisiz
olursa taraflarin alternatif bir eylem plant var m1? Bu sorularin cevabi bir miizakere eden taraflar i ¢in
hayati 6nem tasir. Bu minvalde taraflar miizakerelerin basarisizlikla sonuglanmasi sonucuna karsi bir
eylem planina sahip olmalidir. Kars1 taraf buna razi olmasa bile menfaatlere ulasabilmek elzem bir
durum olarak kabul edilebilir. Ornegin ticari bir uyusmazlhigm ¢dziime kavusmasi igin baslatilan
miizakere siirecinde taraflar alternatif olarak hi¢bir sey yapmamayi, karsi tarafa dava agmayi, basin
aciklamasi yapmay1 veya ligiincii bir taraf ile anlagsma yapmay1 bir eylem plan1 olarak kabul edebilir.
Sonug olarak miizakere eden taraflar menfaatlerine ulasabilmek igin alternatif segenekler arasindan bir
tercih yapmak durumdadir. Taraflarin miizakere siirecinde menfaatlerine ulasabilmek amaciyla igine
girdikleri bu alternatif arayisi Miizakere Edilmis Anlasmaya En lIyi Alternatif MEAEIA olarak
kavramsallagsmistir (Patton, 2005: 283; Sebenius, 2015: 343).
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Taraflarin miizakere masasmna oturmasinda onlarin MEAEIA’dan daha fazla menfaat saglayan bir
sonuca ulasma hedefi de bulunmaktadir. Bunun i¢in miizakerecinin atmasi gereken adim secenekleri
tespit edip art1 deger yaratmaktir. Taraflar secenekler ile anlasma olasiliginin kapisini aralayabilir ve
iizerinde uzlasabilecegi bir anlasma bdoliimiine ulasabilir. Secenekler somut sart ve kosullari,
prosediirleri, ihtimalleri ve belirsizlikleri igerebilir. Yani se¢enekler taraflarin herhangi bir konuda
anlagmalarini saglayan, onlar1 kendi menfaatleri konusunda tatmin olmalarina yardimci olan herhangi
bir sey olabilir. Secenekler ile deger yaratma ydnteminin en basit uygulamalarina ticarette
rastlanmaktadir. Ornegin bir otomobil ticaretinde alic1 satictya arabanm miilkiyetini almak i¢in para
odeyerek degis tokus siireci baslatir. Bu siire¢ sayesinde taraflar daha az deger verdigi sey ile daha ¢ok
deger verdigi seyi degistirerek yeni bir deger yaratmig olur. Genel anlamda segenekler taraflarin
miizakerede ortak menfaatlerden daha fazla tatmin olmasimi saglayacak degerler yaratmasini ve
menfaat farkliliklarindan yararlanmasin saglar (Patton, 2005: 283-284).

Taraflar miizakere masasini terk etme niyetinde degilse, her bir oturum sonunda taahhiit vererek siireci
devam ettirmeyi tercih eder. Taraflarin vermis oldugu her bir taahhiit gegici bir anlagma hiikmiindedir
ve onlara sonraki goriismelerde ne yapacaklar1 ve bunu nasil yapacaklarini agiklayan bir yol haritasi
sunar. Taahhiit konusunda 6nemli olan husus, taraflarin kararlari, teklifleri ve taleplerinin birbiriyle
karistirllmayacak sekilde sinirlarin ¢izilmesidir. Taraflar ancak bu sekilde taahhiitlerin acik, iyi
planlanmis ve saglam bir temele dayandigi basarili bir miizakere siirecine kavusabilirler (Fisher ve
Ertel, 1995: 96). Taahhiit, bir veya daha fazla tarafin sozlesme, talep, teklif veya sdz verme gibi
araglart kullanarak anlagsmayi1 resmilestirilmesini igine alir. Taraflar taahhiidli, siklhikla “teklif
edecegim", "talep ediyorum", "katiliyorum" ya da "yapmamaya séz veriyorum" gibi kelimeler ile
sekillendirir. Taraflar miizakere siirecinin her hangi bir sathasinda taaddiitte bulunabilirler. Yani
miizakereciler miizakerenin hazirlik, goriigme, anlasma ve uygulama sathalarinda karsi tarafa taahhiit
verebilir. Ayrica taraflar giindem konusunu tekrar goriismek i¢in ya da bazi sartlar1 yeniden tartismak
i¢in karsilikli taahhiitte bulunabilirler (Patton, 2005: 284). Ornegin Endonezya miizakere siirecinde
arabuluculuk roliinii iistelenen Ahtisaari, Ozgiir Ace Hereketi GAM’dan (Gerakan Aceh Merdeka)
bagimsizlik talebinden vazge¢mesini ve bu konuda hiikiimete taahhiitte bulunmasim talep etmistir.
GAM liderleri kendilerinden talep edilen bu taahhiitte bulunmus ve miizakere siirecinin bu adimi
basarili sekilde sonuglanmistir (Baikoeni ve Oishi, 2016: 38-39).

Taraflar arasinda yiiriitiilen miizakere siirecinin dogas1 olduk¢a Onemlidir. Zira taraflar arasindaki
siirecin dogas1 kazan-kazan ya da kazan kaybet anlayigina dayali bir rekabet ya da isbirligine
dayanabilir. Boylece taraflar aralarindaki iletisimi siirecin dogasina uyarlayarak siireci yiiriitmeye
calisir. Bu ¢ergevede Faure iletisimi miizakerenin en temel araci olarak goriirken siirecin dogasini da
isaret etmistir (Faure, 2009: 310).

Taraflar iletisim konusunda iki soruya odaklanir. Bunlardan ilki “diger taraf ile nasil iletisim kuracagiz?”
ikincisi ise “iletisimimizi nasil yonetecegiz?” sorusuna dayanir (Fisher ve Ertel, 1995: 76). Zira catisan
taraflar arasinda iletisim kurmak ve bunu yonetmek olduk¢a zordur ve bu iletisim diizgiin bir sekilde
kurulmadan miizakereden bahsetmek miimkiin degildir. Ornegin birbirini uzun yillardir tantyan evli giftler
bile iletisim sorunu yasayarak zaman zaman birbirlerini yanlis anlayabilirler. Uzun yillar aralarinda
uyusmazlik yasayan ve birbirini tanimayan taraflarin aralarinda iletisim sorununu daha siddetli yagamalari
kacinilmazdir. Bu baglamda miizakereciler her durum ve sartta karsi tarafin onlar1 yanlis anlayacagin
hesaba katmalidir (Fisher vd., 2016: 41). Taraflar aralarinda diizgiin bir iletisim kurmak istiyorsa oncelikli
olarak birbirlerinin siireci nasil gordiigiinii ve siire¢ hakkindaki endiselerini anlamalart gerekmektedir
(Fisher ve Ertel, 1995: 76-77). Boylece taraflar aralarinda diizgiin bir iletisim kurarak olasi yanlis
anlagilmalarin 6niine gecer ve miizakere siirecini daha etkili yiiriitebilirler.

Sert Miizakere Yaklasimi

Sert miizakere yaklasimi kazan-kaybet mantig1 {izerine sekillenen rekabetci bir miizakere anlayisini
hedefler. Taraflarin kiyasiya rekabet i¢inde oldugu bu siire¢, tamamen kazanma fiizerine inga
edilmektedir (Odell, 2013: 381). Fisher, Ury ve Patton gibi bazi akademisyenler sert miizakere
yaklagimimi miizakerecilerin konumu iizerine sekillenen bir rekabet siireci olarak kabul etmis ve bu
yaklagimi konumsal miizakere olarak da tanimlamistir (Fisher vd., 1991: 9). Onlar gibi Galtung da sert
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miizakerelerin konumla dogrudan iligkili oldugunu iddia etmis ve sert miizakere yaklagiminin savasi
andirdigini savunmustur. Ona gore sert miizakere yaklagimi savagin masadaki uzantisidir ve cepheler
taraflarin konumudur. Taraflar tipki savasta oldugu gibi birbirlerinin konumlaria saldirirlar. Hangi
tarafin ne kadar fedakarlikta bulunacagi ve ne 6l¢iide geri adim atacagini kimse bilmez. Baglangigtaki
konumu miizakereden ¢ikacak sonuca en yakin olan bu savasi kazanan taraf olur (Galtung, 2009: 239).
Fisher, Ury, Patton ve Galtung’un bu agiklamalar 1s18inda sert miizakere yaklasiminin konumu
stratejik bir boyutta analiz ettigi ve taraflarin konumlarini korumak igin bir takim taktiklere
basvurdugu savunulabilir.

Sert miizakere yaklagimi maksimum kar, rekabetgi anlayis, kazan kaybet yaklasimi, konuma
odaklanma, karsi tarafi maniple etme ve kisa vadeli kazang olmak iizere alt1 adima dayali bir stratejik
eylem planina sahiptir. Bu yaklasima gore taraflar il olarak miizakere siirecinde azami diizeyde kar
elde etmek i¢in caba harcarlar. Ikinci olarak taraflar elde etmeye calistiklari azami kar icin rekabetci
bir modeli benimser. Ciinkii taraflarin daha ¢ok kar etme amaci, onlar1 daha fazla rekabet etmeye
mecbur birakir. Uciincii olarak, daha ¢ok kar icin daha fazla rekabetin yasandig1 miizakere siirecinde,
taraflardan bazilar1 kazanirken bazilar1 kaybeder. Yani bu tip miizakerelerde yonelim kazan-kaybet
mantigina dayanir. Dordiincii olarak taraflar birbirlerinin menfaatlere odaklanmak yerine konumlarina
odaklanir. Bu tiir siireclerde taraflar pazarlik giigleri oraninda kazanca sahip olur. Ayrica taraflar sahip
olduklar1 kazang iizerine anlagmay1 yapma konusunda israrcidir. Bu durumda hangi taraf daha
avantajliysa o daha ¢ok kazanir. Besinci olarak taraflar bilgi paylasimi konusunda birbirlerine karsi
oldukga kisitlayict davranir ve manipiile etmeyi 6nemli bir strateji olarak kabul eder. Boylece taraflar
kars1 tarafa zayif yanlar1 ve zafiyetleri konusunda daha az agik vererek daha fazla kar elde etmeye
caligir. Altinci olarak taraflar miizakerede uzun vadeli kazang yerine kisa vadeli kazanci hedef olarak
belirler (Hawes ve Fleming, 2014: 284).

Sert miizakere yaklasimini benimseyen taraflar miizakere siirecinde menfaat yerine konumlarina
odaklanarak kat1 bir irade yarigina girerler. Bu yaklasima gore hangi taraf irade yarisinda daha sabirlt
ve kararli olursa yarigin kazanani o olur. Kisaca taraflar kabul et ya da terk et mantigina dayanan bir
iletisim icine girebilir (Amsler, 2015: 525). Ornegin kiitiiphanede pencerenin agik kalip kalmamast iki
kisi arasinda kati bir irade yarigina doniiserek bir tartismanin konusu olabilir. Daha somut bir 6rnek
olarak Norve¢’in de arabulucu olarak dahil oldugu Sri Lanka miizakere siireci bu baglamda
degerlendirilebilir. Norveg taraflara federal bir yonetim, insan haklar1 ve demokrasi konusunda taahhiit
verme c¢agrisinda bulunulmus, ancak hem hiikiimet hem de LTTE (Liberation Tigers of Tamil Eelam)
herhangi bir taahhiitte bulunmayacagini ilan etmistir. Kisa siire icerisinde miizakereler irade yarigina
doniigmiis ve hiikiimet miizakere masasindan g¢ekildigini duyurmustur (Muni, 2006: 89). Bu siirecte iki
tarafin konumlarma odaklanarak kati bir tutum sergiledigi goriilmektedir. Bu konuda verilebilecek
diger bir 6rnek Misir ile Israil arasinda yasanan miizakere siirecidir. 1978’de Camp David’de baslayan
miizakerelerin ilk oturumu taraflarin kat1 tutumu ve irade yarisina sahne olmustur. Buna gore Israil ve
Misir, Sina yarimadasi {lizerindeki egemenlik konusu {izerine bir irade yarigina girmistir (Fisher vd. ,
2016: 49-50). Bu ii¢ ornek insanlarin giindelik konulardan uluslararasi konulara kadar genis bir
cergevede sert miizakere yaklasiminin iddia ettigi gibi konum odakli bir irade yarisina girebildiklerini
gostermektedir.

Sert miizakere yaklagimina gore taraflarin i¢ine girdikleri irade yaris1 onlarin sahip olduklar1 avantajlar
ile dogrudan iligkiye sahiptir. Kisaca taraflardan bir digerine nazaran daha avantajli konumdaysa
sonucu kendi lehine etkileme kapasitesi o oranda yiiksektir. Buna gore taraflar sahip olduklari
avantajlar diizeyinde kars1 tarafi tehdit ederek onun iizerinde baski kurabilir ve ondan taviz koparabilir
(Fisher vd., 2016: 18). Ornegin isci sendikalari ile isverenler arasinda gerceklesen goriismeler
baglamda degerlendirilebilir (Carneiro vd. , 2014: 22). Isci sendikalari is birakma ya da is yavaslatma
gibi baski kurma araglarini devreye sokarak isverenler lizerinde baski kurabilir ve onlardan daha fazla
taviz koparabilir. Isverenler ise ekonomik ve biirokratik giiclerini kullanarak hiikiimetin kararlarmi
etkileyebilir ve isciler aleyhine bir takim kararlar alinmasini saglayabilirler.

Yumusak ve prensipli miizakere yaklasimlart mesruiyet kavramina biiyiikk 6nem vermis ve taraflarin
basarili bir miizakere yapabilmelerinde elzem bir faktor olarak kabul etmiglerdir (Fisher ve Ertel, 1995;
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Fisher vd., 2016). Ancak sert miizakere yaklasimi taktiklerini giic ve kazan-kaybet anlayis1 iizerine
bina ettigi i¢in mesruiyeti 6nemli bir faktor olarak gormez. Bu yaklasima gore taraflar azami kazang
pesinde kosar ve bunu yaparken kars1 tarafin daha az kazanmasi i¢in ¢aba harcar (Stoshikj, 2014: 38).
Taraflarin bu amaglarina ulagmak i¢in izledigi taktikler kisaca karsi taraf hakkinda daha fazla bilgi
edinme, karsi tarafa onun yarar saglayabilecegi bilgileri vermeme ve karsi tarafi kendi bakis agina
getirerek ikna olmasini saglama olarak siralanabilir (Keast ve Waterhouse, 2014: 151; Holbrook, 2010:
363; Baarveld vd., 2015: 365) . Taraflar birbirlerini ikna edebilmek igin karsi tarafin tartigma konusu
iizerindeki tutumunu kendi lehine bicimlendirmeye calisir. Buna gore taraflar karsi tarafa kendi
konumunun daha gii¢lii ve mesru oldugunu kabul ettirmeyi hedefler. Boylece karsi taraf, iddialarinin
mesrulugu konusunda siiphe igine girer (Keast ve Waterhouse, 2014: 151). Sert miizakere yaklagimina
gore taraflar birbirlerinin konumlarina yogunlastig1 i¢in ulasilacak anlagsma taraflarin mesru iddialari
yerine konumlar arasi farkin boliisiimiinii i¢ine alir (Fisher vd., 2016: 9-47). Sonug olarak sert
miizakere yaklasiminda mesru menfaatlerden s6z etmek pek miimkiin degildir.

Sert miizakere yaklasimina gore miizakere siireglerinde iliskinin dogasi rekabetci ve boliistiirlicii bir
yaklagima gore sekillenir. Taviz vermekten ve isbirligi yapmaktan kaginan taraflar, karsi tarafa nazaran
daha avantajli olmak i¢in c¢alisir. Boylece taraflar arasindaki iligkinin dogasi kazan kaybet yaklagimina
uygun sekilde bigimlenir (Abigail vd., 2018: 69; Fisher vd., 2016: 26). Buna gore Sert miizakere yaklagimi
miizakere siirecini sabit ve kit kaynaklarin boliisiimii olarak goriirken bu siireci miizakere pastasinin
boliisiimii olarak tanimlar (Holbrook, 2010: 363). Sert miizakere yaklagimina gore, taraflar boliisiim
stirecinde karsit/rakip bir konumda olmal1 ve siireci kazan kaybet {izerinden yiiriitmelidir (Essential, 2003:
2-3). Boylece taraflar kazanimlarina odaklanirken karsi tarafin ne kaybettigi konusuyla ilgilenmezler.
Dahasi taraflar siire¢ sonunda kazangli ¢ikabilmek i¢in tehdit ve baskiya bir ara¢ olarak kullanabilir
(Beersma ve De Dreu, 2002: 228) . Kisaca taraflar miizakere siireglerini diigman ile yiizlesme olarak kabul
eden bir iligki iizerine bina eder. Ancak sert miizakere yaklagiminin savundugu bu yaklasgim basarili bir
sonuca ulasmada elzem bir faktor olan giiven duygusuna zarar verir. Bunun sonucunda taraflar birbirleri
hakkinda tedirginlik ve siiphe duymaya baslar ve karsi taraftan gelen her talebi ve Oneriyi kendilerine
yoneltilmis bir tehdit olarak algilayabilir (Fisher vd., 2016: 47).

Miizakere siirecinde alternatif, taraflarin siire¢ igerisinde ya da sonunda karsilastiklar1 engelleri
asabilmek igin yonelecekleri diger segenekleri ifade etmek i¢in kullanilan 6nemli bir kavramdir.
Yumusak ve prensipli miizakere yaklagimlari alternatif olusturmay1 basarili bir miizakere siireci igin
elzem gormesine karsin sert miizakere yaklasimi alternatif konusuna daha farkli bir bakis agist
getirmistir. Sert miizakere yaklagimi alternatif konusunu taraflarin taviz vermesi olarak tanimlamistir.
Bu yaklasima gore irade yarisi icerisinde olan taraflar diger miizakere yaklasimlarinda oldugu gibi
alternatif gelistirmek yerine taviz almay1 bir se¢enek olarak tercih eder. Taraflar zorunda olduklart igin
taviz verir ve avantajli olan taraf taviz alan taraf da olur (Bartos, 1995: 50).

Sert miizakere yaklagimi taraflarin birbirlerinden taviz koparmasini 6nemli bir konu olarak gérmiistiir. Bu
alanda calisan akademisyenlerin 6nemli bir kism1 oyun teorisi modellerini kullanarak karsi taraftan taviz
almanm yollarini aranmuglardir. Ornegin Bartos taraflar neden ve hangi sartlar altinda taviz verir sorusunun
cevabini aramig, Richardson’un Silah Yaris1 Modelini yeniden diizenleyerek gelistirmis ve bu modelin
adin1 esitlik modeli koymustur. Bartos tiim taraflarin davraniglarini agiklayabilmek icin “dD

=-k*d0O-a*D + g O <k, a <1” seklindeki formiilii gelistirmistir. Buna gore “D” tarafin gegerli talebini,
“dD” tarafin gegerli degisikligini (eger dD negatifse taviz ile uyusur), “dO” taraflarin tekliflerindeki
gecerli degisimi (eger dO pozitif ise rakip taraflarin tavizleri ile uyusur), “k” karsilik verme egilimi,
“a” tek tarafli taviz verme egilimi, “g” taraflarin birbirlerine olan yaklagimlarini (eger “g” negatifse
dostca girisim vardir, pozitifse rekabet i¢indeki hasimlik vardir) tanimlayan parametrelerdir. Ornegin,
“k”, “a” ve “g” parametreleri arasindaki iligki ilizerinden taraflarin taviz verme egilimleri su sekilde
aciklanmistir; eger “k” ve “a” parametreleri biiyiikse ve “g” parametresi negatifse, taraflar anlasmaya
ulagmak igin taviz verirler. Ayrica “k” parametresinin pozitif ya da negatif olmasi1 taviz vermede

taraflarin esnekliklerini belirlemede bir 6lgiit olarak kullanilmistir (Bartos, 1995: 49-50).

Miizakere siireclerde taraflarin atmasi gereken en 6nemli adimlarindan birisi de MEAEIA’dan daha
fazla deger sunan bir sonuca ulagmaktir. Taraflar bunun igin se¢eneklere ihtiya¢ duyar. Bulunan
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secenekler sayesinde yeni degerler yaratilir ve taraflar ¢ikar saglar. Buna karsin sert miizakere
yaklasimi secenek yaratmayi bir zaaflik olarak g&rmiistiir. Bu yaklagima gore taraflarin ana amaci
konumlarina en yakin sonuca ulagarak oyunun kazanani olmaktir ve bu siire¢ teklif ve karsi tekliften
olusan bir rekabet siireci olarak da kabul edilir (Mnookin, Peppet, ve Tulumello, 2000: 24).

Sert miizakere yaklagimi taraflarin karsilikli giivensizlik yasadiklarini savunarak taahhiit konusuna
yumusak ve prensipli miizakere yaklagimindan farkli bir bakis agist getirmistir (Roszkowska, 2008:
97). Bu yaklagima gore siire¢ i¢inde bir takim sorumluluk veya yiikiimliiliiklerden kagmak isteyen
taraflar karsilikli taahhiit vermekten kaginir. Taraflar ellerinin kollarinin bagli oldugunu ve siireg
icerisinde karar verme konusunda takdir yetkisinin kendilerine olmadigin ileri siirebilir (Hames, 2012:
21). Sonug¢ olarak sert miizakere yaklagimi taraflarin taahhiit vermekten kac¢inmasii savunur.
Miizakere siirecinde iletigim, taraflarin birbirlerini daha iyi tanimalar1 ve yanlis anlamalariin 6niine
gecen Onemli bir faktordiir. Ancak kazan-kaybet bakis agisi ile miizakere siirecini okuyan sert
miizakere yaklagimi, iletisim siirecini bu minvalde okur. Bdylece taraflar birbirleri ile daha az ve
yanlis bilgi paylasarak karsi tarafin zayif yanlarin1 6grenmeye ve kendi gii¢lii yanlarini 6n plana
cikarmaya caligir. Bu sayede taraflar birbirlerini maniple ederek daha fazla avantaj elde etmis olur
(Fells, 2009: 60-61; Essential, 2003: 4; Baarveld vd., 2015: 365; Keast ve Waterhouse, 2014: 151;
Saner, 2004: 46-47). Ornegin A tarafi B tarafinin zayif yanlari ve asil tercihleri konusunda daha az,
pazarlik giicii hakkinda daha ¢ok bilgiye sahip olursa, B tarafi miizakere siirecinde A tarafindan daha
fazla avantaj elde etmis olur (Essential, 2003: 4).

Yumusak Miizakere Yaklasimi

Miizakere alaninda g¢alisan aragtirmacilarin 6nemli bir kismi taraflarin sert miizakere yaklasiminin
izlenmesi durumunda miizakerelerin basarisiz olacagina inanmaktadir. Bu nedenle daha ilimh bir
miizakere yaklagimi modeli gelistirilmek istenmis ve yumusak bir davranig {islubunu benimseyen
yumusak miizakere yaklagimi ortaya c¢ikmistir (Fisher vd. , 2016: 12). Toplum arasinda sikca
kullanilan tath dil yilan1 deliginden ¢ikarir atasdzii yumusak miizakere yaklagimini dogru sekilde tarif
etmektedir. Ancak bu 6rnekte oldugu gibi sadece miizakere dilinde bir yumusama olamaz miizakere
araglarinda da benzer bir takim yumusama olur. Yumusak miizakere yaklagimi taraflarin birbirlerini
rakip olarak gérmeyi birakmasi ve ortak sorunlari1 olan paydaslar olarak goérmesi gerektigini savunur.
Taraflarin bagvuracagi bu yumusak yontem hos strateji olarak tanimlanmakla birlikte diger tiim
taraflarin bu stratejiye uygun sekilde karsilik vermesi ve isbirligi odakli bir tavir sergilemesi beklenir
(Johnson, 1993: 73). Yumusak miizakere yaklagimi taraflarin siire¢ sonunda zafer kazanmasindan
ziyade anlagsmaya ulasilmasinin 6nemini vurgular. Bu yaklasima gore taraflarin birbirlerine teklifte
bulunmasi, 6diin vermesi, giivenmesi, dost¢ca davranmasi ve ¢atismadan kaginmasi i¢in gerektiginde
boyun egmesi gerektigini savunulur (Fisher vd., 2016: 12; Pfetsch, 2007: 37).

Miizakere yaklasimlarinda sik¢a bagvurulan portakal metaforu sert miizakere yaklagiminda taraflarin ne
istedigine bakmadan yapilan bir taksim siireci olarak goriilirken, yumugsak miizakere yaklagiminda
alternatif bulma siireci olarak tanimlanmistir (Thompson, 2006: 2). Irade yarisin1 savunan sert miizakere
yaklagimi taraflarin bu sayede basarili olacagini iddia ederken yumusak miizakere yaklasimi bu yontemin
basarili olmayacagini ve kisa vadeli kazang yerine uzun vadeli kazan¢ hedefinin daha siirdiiriilebilir bir
sonug ortaya ¢ikaracagini savunmustur. Dahas1 yumusak miizakere yaklagimi, sert miizakere yaklagiminin
iddia ettigi gibi bir tarafi tatmin eden karli bir taksim yerine tiim taraflarin tatmin eden bir sonuca
ulagilabilecegini ortaya koymustur. Nitekim sert miizakere yaklagimi tarafindan savunulan irade yaris1 gibi
yaklasimlarin uygulamada basarisizlikla sonuglandigim gosteren drneklere rastlamak miimkiindiir. Ornegin
taraflarin 2002’de ateskes yapmasi sonucunda baslayan Sri Lanka miizakere siireci, LTTE’nin sert
miizakere yaklasiminda oldugu gibi irade yarisina girmesi sonucunda basarisizlikla sonuglanmistir.
Hiikiimet ve LTTE miizakere yerine siddeti bir segenek olarak gérmiis ve catisma daha da derinlesmistir
(Cmar, 2013: 329). Bu baglamda aragtirmacilarin bir kismi yumusak miizakere yaklagiminin ¢atigmalarin
iistesinden gelebilecek bir model sundugunu iddia etmistir. Onlara gére miizakere siireglerinin daha barisgil
ve siirdiiriilebilir bir anlagsma ile sonuglanmasinda taraflarin esnek bir konum anlayis: ile yeni teklifler
getirmesi onemlidir (Fisher vd., 2016: 14). Boylece taraflar tiim firsatlar1 daha kolay tespit ederek biiyiik
kazanglar saglayabilir (Bingham ve Nabatchi, 2003: 114).
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Portakal metaforunda oldugu gibi catismalarda taraflarin taleplerini azami diizeyde saglayacak bir
¢oziim yolu bulmak miimkiin olmakla birlikte taraflarin talepleri konusunda tavizler vermesi
kacinilmazdir (Lens, 2004: 508). Dahasi taraflarin verecegi tavizler onlarin 6nemli gordigi
menfaatlerinden de olabilir. Ancak taraflar taviz verirken bir takim smirlar belirlemek zorundadir. Bu
cercevede taraflar verecekleri tavizler konusunda bir taban deger belirlemek durumdadir. Yumusak
miizakere yaklagimi bu kosullar altinda taraflarin ulagacaklar1 anlagmanin tatmin edici olacagini iddia
etmektedir.

Yumusak miizakere yaklagimi mesruiyet kavramini 6nemli bir faktdr olarak kabul etmektedir. Ulagilan
anlagsmanin mesru temellere dayanmasi barigin siirdiiriilebilir olmasinda elzem bir unsur olarak kabul
edilmektedir. Bu minvalde taraflarin miizakere siirecinde bir alt smir belirlemesi, aralarindaki iliskiyi
gelistirmek i¢in kat1 tutumlarindan 6diin vermeleri ve aralarindaki iligkinin giiven ve dostluk anlayigina
dayanmasi1 miizakerenin mesru temellere dayanasinda oOnemlidir (Fisher vd., 2016: 18). Taraflarin
aralarinda miizakere silirecinde bir takim smirlar belirlemesi mesru anlasma yapma olanagini saglar.
Ornegin bir ticari pazarlik siirecinde miisteri maliyeti 37 TL olan bir kaba son 36 TL verirse ve bu talebinde
kat1 bir tutum takinirsa, pazarlik daha baglamadan bitmis olur. Ciinkii miisterinin teklif ettigi fiyat saticinin
belirledigi taban fiyatin altindadir ve satic1 bu pazarligin sonucunda mesru bir anlagsma olamayacagina
kanaat getirir (Fisher vd., 2016: 7-8). Kisaca taraflar taviz verirken taleplerinin mesru sinirlarini ¢izmeli ve
bu mesru siirlar igerisinde karsi tarafin taviz vermesini beklemelidir.

Yumusak miizakere yaklasimi taraflar arasindaki iligkiyi giiven ve kazan-kazan merkezli bir anlayis
iizerinden analiz eder. Buna gore eger taraflar birbirlerine giivenmiyor ve kandirmayi bir taktik olarak
goriiyorsa bagarili sonuca ulagmalar1 neredeyse imkansizdir (Pfetsch, 2007: 38). Bu nedenle taraflar
catismanin rakiplik dogasina ragmen ortaklik/arkadaslik iligkisi icerisinde birbirlerine gilivenerek
stireci yonetmelidir. Ayrica taraflar birbirlerine karst oldugu gibi probleme karsi da yumusak
davranmalidir.(Fisher vd., 2016: 14; Baarveld vd., 2015: 365). Taraflarin miizakere siirecinde
birbirlerine giivenmelerini savunan yumusak miizakere yaklasimi siirecin tamamin1 daha ¢ok kazan
daha ¢ok kazan ve goreceli kazan gibi yaklagimlarla ele almistir (Spoelstra ve Pienaar, 2008: 8;
Korobkin, 2009: 92). Kisaca yumusak miizakere yaklasimi taraflarin aralarinda kuracaklar iliskiyi
giiven ve kazan-kazan yaklagimi {izerinden okumasini tavsiye etmistir.

Yumusak miizakere yaklasimi, giiven ve kazan-kazan anlayisi iizerine bina edilen taraflar arasi
iliskinin sorunsuz isleyebilmesi igin taraflarin konumlarini esnetmesi ve bir takim takim Odiinler
vermesi gerektigini savunmustur (Kersten, 2001: 504). Bu sayede taraflar rekabete dayali miizakere
siirecinde birbirlerine giivenerek dost olmay1 basarabilir. Dahasi taraflar dostluk iligskisine dayanan
miizakereler boyunca birbirleri hakkinda ¢ok sey Ogrenebilir ve birbirlerine nasil davranacaklar
konusunda tecriibe edinebilirler (Mayer, 2000: 154). Taraflar izleyecekleri bu stratejiler sayesinde
stirdiiriilebilir bir miizakere siirecini garanti altina alabilir. Dahas1 taraflar yeni hedefler ve stratejiler
belirleyerek anlagma zemini genisletilir ve ¢atismay1 ortaya ¢ikaran gerekgelerin 6nemli bir kisminin
iistesinden gelmeyi basarabilir (Malitza, 1985: 81).

Yumusak miizakere yaklasimi siirecin ilerleyebilmesi ig¢in taraflarin alternatif olusturarak
konumlarindan 6diin vermesini 6nemli goérmiistiir. Bu g¢ercevede taraflarin anlasmaya ulagma igin
hayati olmayan konularda 6diin vermesi ve alternatiflere yonelmesini dogal bir adim olarak kabul
edilmistir (Roszkowska, 2008: 97). Bu yaklasima gore taraflarin ¢atigma yonetiminde izleyebilecekleri
cesitli ¢oziim kiimelerinin, yani alternatiflerin oldugu varsayilir. Taraflar bunlar arasindan birbirleri ile
uyusanlari tespit ederek nihai anlasmaya varmaya c¢alismalidir (Carneiro vd., 2014: 23; Roszkowska,
2008: 97; Mayer, 2000: 152). Ayrica taraflar miizakere siirecinde tartisma zemini genigletmeli ve
catigmaya neden olan faktorleri baskidan arindirilmis bir ortamda yeniden tartismalidir (Roszkowska,
2008: 97). Boylece taraflar gbzden kagirdiklar1 pek ¢ok alternatifi kesfetme imkani bulabilirler.

Secenek konusu yumusak miizakere yaklasiminda taraflarin nihai anlagmaya ulasmak i¢in tek tarafli
kayb1 kabul etmesi ve karsi tarafin kabul edebilecegi tek bir cevabi aramasi olarak tanimlanmaktadir
(Fisher vd., 2016: 18). Bu ac¢idan yumusak miizakere yaklagimi taraflarin anlagmaya ulagmasi i¢in
yogun bir ¢aba gdstermesi gerektigini savundugu anlasilmaktadir.
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Yumusak miizakere yaklasimi taahhiit konusunu miizakerelerin daha planli ilerlemesi i¢in 6nemli
gormiistiir. Bu yaklagima gore taraflar eger miizakere masasini terk etme niyetinde degillerse bir
sonraki oturuma gecebilmek igin birbirlerine taahhiitte bulunmali ve miizakere siirecinin yol haritasini
cizmelidir. Boylece taraflar bir sonraki miizakere siirecinde ne yapacaklarinin kararimi da vermis olur
ve miizakereler tutarli bir zeminde ilerleme sansi elde eder (Roszkowska, 2008: 97).

Miizakere siireclerinin basarisini etkileyen en énemli faktdrlerden biri iletisim konusudur. Yumusak
miizakere yaklasimi bilgi paylagim siirecini taraflarin aralarindaki engelleri kaldirarak birbirini daha
iyi anlamasi ve goreceleri menfaatleri tespit etmesi olarak degerlendirmistir. Buna gore taraflar
aralarinda kuracaklar iyi bir iletisim sayesinde bilgi paylasiminin 6niindeki engelleri kaldirabilir ve
tatmin edici ortak kazang saglayabilir (Rognes ve Schei, 2010: 84; Baarveld vd., 2015: 365; Weingart
vd., 1987: 286). Buna gore taraflar aralarinda kuracaklar giiglii bir iletisim sayesinde muhataplar1 ve
sorun hakkinda yeterince bilgi sahibi olabilir ve bu onlarin miizakere becerileri ilizerinde olumlu bir
etkiye neden olur. Nitekim taraflarin birbirlerinin tercihleri, ihtiyaclari, arzular1 ve hedefleri hakkinda
yeterli oranda bilgiye ulagsmasi, onlarin ¢atismanin nedenlerine daha kapsamli tespitlerde bulunarak
daha kapsayici alternatif ¢oziimler bulmasinda etkilidir (Pfetsch, 2007: 38; Fells, 2009: 60; Weingart
vd., 1987: 286; Yang ve Yang, 2012: 42). letisim goreceli menfaatlerin tespit edilmesinde de énemli
bir islevi yerine getirir. Taraflar siire¢ igerisinde kendileri i¢in 6nemsiz ancak karsi taraf i¢in dnemli
kabul edilen menfaatlerini kolayca tespit edebilir (Beriker-Atiyas ve Demirel-Pegg, 2000: 361).

Prensipli Miizakere Yaklasimi

Fisher, Ury ve Patton 1981°de kaleme aldiklar1 “Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving
In” adli ¢aligma miizakere yaklasimlarina yeni bir bakis agisi getirmistir (Fisher vd., 1991: 10).
Harvard Miizakere Projesi catis1 altinda gelistirilen prensipli miizakere yaklasimi, catisma ydnetimi
alaninda 6nemli bir yer elde etmistir (Sullivan, 1986: 38). Kool ve Agrawa’a gore prensipli miizakere
caligmalar1 sert ve yumusak miizakere yaklagimlarinin diyalektigi sonucunda ortaya ¢ikmistir. Buna
gore hem sert ve yumusak miizakere yaklagimlariin taktiklerinden yararlanilmis hem de bu
yaklagimlarin taktiksel eksikliklerini giderecek c¢oziimler gelistirilmistir. Bu sayede kopyaci bir
miizakere yaklagimi olmak yerine sentezci ve Ozgiin iddialara sahip bir miizakere yaklasimi olmay1
basarmistir. Bu baglamda Fisher, Ury ve Patton gelistirdigi esasa iliskin miizakere yaklagimi
(prensipli) ile konum odakli miizakere yaklasimlarina (sert ve yumusak miizakere) meydan okundugu
savunulabilir. Prensipli miizakere yaklagimi insan, menfaatler, segenekler ve kriterler olmak iizere dort
temel kavram iizerine bina edilerek miizakere literatiiriine girmistir (Kool ve Agrawal, 2006: 286).
Fisher, Ury ve Patton ilk olarak miizakere siireglerinde insan ile problemin birbirinden ayrilmasi
gerektigini savunmaktadir. Bu oldukg¢a zor bir yontemdir, ¢ilinkii insanlar yapisal 6zellikleri nedeniyle
birbirlerini yanlig anlayabilme ve kizma potansiyeline sahiptir. Zira taraflar1 temsil eden miizakereciler
insandir ve onlardan rasyonel davranmalarini ve duygudan bagimsiz hareket etmelerini beklememek
gerekmektedir. Nitekim miizakereciler de en nihayetinde birer insandir ve onlarin duygulari, giiclii deger
yargilari, farkli gegmisleri ve bakis acilar1 vardir. Miizakereciyi bu sekilde degerlendirdigimizde onun
miizakere siirecinde ne yapacagimi kestirmek neredeyse imkansiz oldugu savunulabilir. Bu nedenle
prensipli miizakere yaklagimi ilk olarak taraflarin konumlar1 yerine probleme odaklanmalarint 6nemli bir
stratejik adim olarak gérmiistiir (Fisher vd., 2016: 23-66). lkinci olarak taraflarin birbirlerinin
konumlar1 yerine c¢atisamaya neden olan ve ¢oziimiine katki saglayacak menfaatlere yogunlasmalari
gerektigi savunulmustur (Fisher vd., 2016: 49-66). Ugiincii olarak miizakerede bir karara varmadan
evvel segeneklerin ¢esitlendirilmesi gerektigi iddia edilmistir (Fisher vd., 2016: 67-68). Son olarak
taraflarin miizakerelerin yonetimi igin nesnel ilkeler gelistirilmesi gerektigini savunulmustur . Bu sayede
taraflar miizakere siirecinin mesru bir zeminde yiiriitiildiigline yo6nelik inanglar1 artarken taraflarin ne

5lciide avantaj sagladigi 6lgiilebilir (Fisher vd., 2016; 95-97; Dagi, 1998: 35; Imhoff, 2000: 7).
Prensipli miizakere yaklasimi taraflarin birbirlerinin konumlar1 yerine menfaatlerine odaklanmalar:
gerektigini savunmaktadir. Konum odakli miizakere yaklasiminda taraflar kendi konumlarmin sagladig:

avantajlar ile siiregten daha karli ¢ikmak igin miicadele verir. Bu miicadele sert miizakerede daha
siddetliyken yumusak miizakerede daha yumusaktir. Konum odakl1 bu iki yaklasimi benimseyen taraflar
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bir anlagmaya ulagsa bile verdikleri ddiinler nedeniyle tatmin olma konusunda sorun yasayabilir ve
anlasma tehlikeye girebilir. Prensipli miizakere yaklagimi taraflarin menfaate odaklanmasini
savundugu i¢in siirdiiriilebilir bir anlagsma bakis acisina ulasabilir (Sirgy, 2014: 152).

Uyusmayan menfaatler ¢catigmalar1 ortaya ¢ikarmaktadir. Bu nedenle taraflar dncelikli olarak karsilikli
menfaatlerin uyusmasini saglayacak bir yontem bulunmaya ¢aligmalidir. Bunun i¢in taraflarin karsit ve
catigsan menfaatleri incelenerek ortak ve farkli menfaatler tespit edilmelidir. Taraflar ilk olarak karsi
tarafin konumuna hizmet eden ihtiyaglari, umutlari, korkular1 ve istekleri hakkinda bilgi edinmelidir.
Ikinci olarak taraflar birbirlerinin avantaj ve dezavantajlar1 hakkinda bilgi sahibi olmalidir. Taraflar bu
iki adim takip ederken birbirlerinin birden fazla menfaati oldugunu da kabul etmelidir. Buna ek olarak
taraflar insanlarin en giiclii menfaatlerinin giivenlik, ekonomik agidan iyi durumda olmak, aidiyet
duygusu, kabul gérme ve yasamini 0zgiir bir sekilde siirdiirme gibi temel ihtiyaglar oldugunu goz
onitinde bulundurmalidir. Siire¢ igerisinde taraflar kendi menfaatlerinden sik sik s6z etmeli ve karsi
tarafi bu konuda bilgilendirmelidir. Zira amaci taraflarin menfaatlerinize hizmet etmek olan miizakere
siirecinde, taraflar karsi tarafa menfaatlerin 6nemini iletebildigi 6l¢lide basar firsat1 yakalanmig olur
(Fisher vd., 2016: 53-60).

Prensipli miizakere yaklasimi taraflarin iddialarinin mesru kabul edilmesinin ve kendilerine adil
davranildigina inanmalarinin saglanmasinin miizakerelerin basarisini etkileyen onemli bir faktor
oldugunu savunmustur. Taraflar ¢atigmanin ¢dziimii baglaminda birbirlerinin menfaatlerini anlamali
ve menfaatler konusunda uzlagsma saglayacak yaratici ¢oziimler iiretmelidir. Ayrica taraflar etkili bir
miizakere siireci i¢in dik kafalilikla karsi tarafi ikna etmeye caligmamali ve yeni fikirlere acik
olmalidir (Fisher ve Ertel, 1995: 61-62).

Prensipli miizakere yaklagimi mesruiyet ve adalet kavramlarinin bir takim adil standartlar ile tespit edilmesi
gerektigini savunmaktadir. Ciinkii taraflar mesruiyet ve adalet kavrami farkli algilayabilir. Ornegin
Katalanlar bagimsiz olmay1 mesru ve adil bir talep olarak goriirken Ispanya hiikiimeti bunun tam aksini
diisiinmektedir. Nitekim Katalonya Ozerk Bélgesinin 2 Ekim 2017°de bagimsizlik i¢in yaptigi oylama
Ispanya hiikiimeti tarafindan kabul edilmemis ve bdlgede siddet olaylarmin yasanmasina neden olmustur.
Bu olay catigan taraflarin mesruiyet ve adalet kavramlarini farkli algiladigin1 gostermektedir. Bu baglamda
basaril1 bir miizakere icin adil standartlara ve objektif kriterlere ihtiya¢ oldugu anlagilmakta olup bunlarin
taraflarin ¢ikarlarindan bagimsiz ve uluslararas: standartlara uygun olmas: gerektigi goriilmektedir (Fisher
vd. , 2016: 100). Bu sayede tiim taraflar miizakere siireclerinin sonunda ulagilan nihai anlagmanin adil
olduguna ikna olabilir (Fisher ve Ertel, 1995: 61-62).

Boliistiiriicii sert miizakere yaklasimi ile biitlinlestirici yumusak miizakere yaklagimi taraflari siireg
icerisinde bir yere konumlandirma ihtiyact duyar. Bu baglamda sert miizakere yaklasimina sahip
taraflar birbirlerini kazan-kaybet oyununun rakipleri olarak goriirken, yumusak miizakere yaklasimina
sahip taraflar kazan-kazan oyunun isbirligine agik dostlar1 olarak goriir. Ancak prensipli miizakere
yaklagimi bu iki yaklasimi asan bir bakis acist gelistirmistir. Buna gore taraflar sorunun ¢oziimiine
katilan aktorlerdir ve siire¢ boyunca ne rakip nede dost konumda olmayi kabul etmelidir. Yani taraflar
miizakere siirecinde birbirlerine karsi nétr bir iliski icinde olmalidir. Ciinkii taraflarin miizakere
siirecinde birbirlerine giivenmesi ya da giivenmemesi onlarin birbirleri ile dost veya rakip olmalarini
belirler. Nitekim taraflarin birbirlerine dost veya rakip olarak gérmeleri onlar1 bilgi manipiilasyonu ve
irade yarigina sokabilir. Carter ve Brynes bu tiir miizakerelerde taraflarin soruna odaklanmak yerine
kars1 tarafin konumuna saldirdigini ve bunun sonucunda taraflarin yalnizca muharebeyi kazanabildigi
ve savagl kazanmasinin miimkiin olmadigini savunmustur. Onlara gére muharebeyi kaybeden her bir
taraf artik isbirliginden yana tavir takinmaz ve gelecekte alacagi rovansin hirsi ile hareket eder (Carter
ve Byrnes, 2005: 22).

Guven odakli ve dostluga dayali miizakere olarak kabul edilen yumusak miizakere yaklagimi ¢atigma
yOnetimi i¢in yapici ¢oziimler iiretebilmesine karsin taraflar bir takim zafiyetler gdstermesine neden
olmaktadir. Prensipli miizakerenin en dnemli elestirilerinden biride bu zafiyet iizerine sekillenir. Buna
gore taraflardan biri yumusak miizakerenin dostluk ve giiven odakli yaklagimini ile hareket etmeyi
benimserken digeri sert miizakerenin irade yaklagimi iizerine hareket etmeyi bir yontem olarak kabul
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edebilir. Bu durumda taraflardan biri dostluk ve giiven odakli hareket ederken karsi taraf sert
miizakerenin bilgi maniple ve aldatma taktigini kullanabilir (Roszkowska, 2008: 97). Bu durumda
miizakere siireci kazan-kaybet anlayisi ile son bulacaktir. Bu minvalde taraflarin sert ve yumusak
miizakere yaklagimimi kullanarak siirdiiriilebilir bir anlasmaya ulasmasi miimkiin gériinmemektedir.
Prensipli miizakere yaklagimi taraflarin siire¢ iginde birbirlerine karsi nétr kalmalarii 6nerir. Yani
taraflar iletisim siirecinde duygu ve akillar1 arasinda giiglii bir denge kurmalidir. Bu sayede taraflar
birbirlerini zorlamadan ortak bir anlayis, giiven ve saygi cer¢evesinde aralarindaki iliskiyi gelistirebilir
(Fisher ve Ertel, 1995: 86).

Miizakere siirecinde taraflardan biri daha giiclii pozisyona sahipse menfaatler, standartlar ve secenekler
stirecin ilerlemesinde yeterli olmaz. Yani taraflardan birinin ekonomik, askeri ve siyasi giicli diger
tarafa/taraflara gore daha biiyiik ve etkiliyse iizerinde konusulacak konular olduk¢a sinirhidir. Boyle bir
durumda en 1iyi segenekleri sunan miizakere metodu devreye sokularak, taraflar reddetmeleri gereken bir
anlagmay1 kabul etmelerine karsi korunmali ve sahip olduklar1 menfaatleri azami diizeyde giivence altina
almmalidir. Bu sayede taraflar menfaatlerini azami diizeyde koruyan bir anlagsmaya ulagabilirler. Bu iki
durumda da miizakereciler MEAEIA larin1 tamimlamalar1 gerekir (Fisher vd. , 2016: 113; Korobkin, 2009:
27). Ornegin otobiisii kagirmamak igin yolcunun verdigi miicadele hayati éneme sahiptir, ancak eger yolcu
dikkatli olur ve alternatifleri diisiiniirse bir sonraki otobiis ile seyahat edebilir.

Fisher, Ury ve Patton’a gore taraflar istemedikleri ve reddetmeleri gereken bir anlagsmayla
karsilagmamak i¢in taban deger ya da Onkosul faktoriinii kullanir. Yani miizakereciler miizakere
atmosferinin hep beraber anlasalim sdyleminin etkisi altinda kalabilir ve reddetmeleri gereken bir
anlagsmay1 kabul edebilir. Bu korku taraflar1 taban deger belirlemeye iter. Boylece arabulucunun,
avukatin veya diger temsilcilerin yetkileri de sinirlandirilmis olur. Ornegin bir ev sahibi emlak¢idan
evini 150 bin TL’den asagiya satmasini istemeyebilir. Bu Ornekten anlagildigi gibi bir onkosul
belirlemek miizakereciyi anlasma sonrasinda pigsmanlik yasamaktan kurtarir. Ancak Onkosul
belirlemek bir takim negatif sonug¢larin da dogmasina neden olabilir. Taraflar 6nkosul belirlediklerinde
miizakere silirecinde 6grendiklerinden faydalanma yetilerini sinirlar, hayal kurma gii¢lerini kisitlar ve
tiim taraflara menfaat saglayacak bir ¢6ziim bulma inisiyatifinden mahrum kalir. Bu nedenle taraflar
onkosul yaratmanin 6tesine ge¢cmeli ve miizakereler basarisizlikla sonuglanirsa ne olur? sorusu iizerine
diisiinmelidir. Yani bir ev sahibi evi satmak i¢in 150 bin TL taban fiyat belirlemeden evvel evi belirli
bir siire satamadiginda ne yapmas1 gerektigini diisiinmelidir. Boylece taraflar pek ¢ok alternatifi ortaya
koyarak &nkosula kars1 goreceli esneklik olarak tanimlanan MEAEIA’yi elde eder (Fisher vd., 2016:
112-123).

Secenek yaratma miizakere siireclerinin ¢ikmaza girmesine engel olan 6nemli bir faktor olarak kabul
edilmektedir. Nitekim pek ¢ok taraf konumlar1 {izerine odaklandiklarindan alternatif secenek
yaratmada basarisiz olur ve siirdiiriilebilir bir sonuca ulasamaz (Lens, 2004: 510). Prensipli miizakere
yaklasimi1 bu sorunun iistesinden gelebilmek i¢in alternatif secenekler gelistirmeyi 6nemli bir arag
olarak kabul etmistir. Nitekim Rahim de alternatif segenek yaratmanin dnemine vurgu yapmis ve
siddetin yogun oldugu durumlarda yaratict ¢oziimler gelistirilmenin olduk¢a zor oldugunu iddia
etmistir. Ona gore sartlar ne kadar zor olursa olsun taraflar aktif sekilde miizakere siirecine katilmali
ve yaratic alternatifler gelistirmek i¢cin yogun ¢aba harcamalidir (Rahim, 2010: 124). Benzer sekilde
Galtung da alternatif yaratmanin Onemini vurgulamig ve yaraticilik olmadan meselenin agilarak
yonetilmesi imkansiz oldugunu savunmustur (Galtung, 2009).

Alternatif yaratma yaklasimi miizakere literatiirlinde pastanin biiyiitiilmesi veya portakal metaforu
iizerinden tarif edilmektedir. Portakal metaforunda tiim taraflarin kabul edecegi yaratict bir segenek
gelistiriliyor ve soruna yonelik siirdiiriilebilir bir anlasma saglaniyordu. Misir ile Israil arasinda bir
catisma nedeni olan Sina Yarim adas1 bu baglamda degerlendirilebilir. Misir ve Israil Sina’nin durumu
iizerine uzun yillar bir ¢atisma i¢inde olmustur. Ancak sonunda yaratict bir segenek olarak askerden
arindirilmig Sina secenegi gelistirilmis ve ¢atisma siirdiiriilebilir bir anlagsma ile sonuca ulagsmigtir. Bu
baglamda prensipli miizakere yaklagiminda alternatif yaratma eylemi tiim taraflarin kazancinin
arandig1, yani ortak menfaatin 6tesinde miisterek kazanca ulasilmaya calisildig1 bir siirectir (Fisher vd.
,2016: 67).
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Taraflar yaptiklar1 her bir gérligme sonunda birbirlerine bir takim taahhiitler vermek durumdadir. Ancak
taahhiitten kasit taraflarin miizakereyi nerede bitirmeyi planladig1 6grenmek ya da onun pazarlik pozisyonu
ve taban degeri hakkinda bilgi sahibi olmak degildir. Dahasi taraflar taahhiitlere bakarak yalnizca nihai
anlagsmanin maliyeti de dlgmemelidir. Miizakere siirecinde taraflarin birbirlerine verdigi taahhiitler nihai
anlagsmanin siirlarint ¢izer. Basit¢e ticari maliyeti ortaya koymanin Otesine gecerek 0deme, teslimat,
garanti kosullar1 ve olasi anlagsmazliklar gibi konular tanimini yapar. Tiim bu konular taraflara anlagsma
sonrasinda yol gosterecegi gibi miizakere dncesinde taraflarin yapacaklar: anlagmanin iyi bir anlagsma olup
olmadigini 6lgmelerinde yardimei olur (Fisher ve Ertel, 1995: 96-97).

Prensipli miizakere yaklasimi iletisim konusunda yumusak miizakere yaklagimi ile benzesmektedir.
Yumusak miizakerelerde oldugu gibi iletisim siirecinde taraflar birbirlerinin menfaatleri ve 6ncelikleri
hakkinda bilgi edinir. Bu sayede taraflar alternatif ve segenek yaratma siirecine daha rahat katilabilir
(Sirgy, 2014: 153).

Fisher, Ury ve Patton iletisim olmadan miizakerelerden s6z etmenin miimkiin olmadigin
savunmaktadir. Bu yaklagima gore miizakere siireci, taraflarin ortak bir karara ulasmak icin bir ileri bir
geri hamlelerinden olugan iletisim siirecidir. Onlara goére miizakereciler arasindaki ahenk ne kadar iyi
olsa da miizakere siirecinde bir takim iletisim sorunlar1 otaya ¢ikabilmektedir. Yani ortak anilar ve
tecriibelerle dolu gegmisleri olan insanlar bile iletisim sorunlar1 yasayabilmektedir. Ornegin yirmi yil
boyunca evli kalan ciftler bile zaman zaman iletisim sorunlar1 yagamaktadir. Fisher, Ury ve Patton bu
tiir catismalara neden olan iletisim sorunlarini {ic madde ile aciklamaktadir (Fisher vd. , 2016: 41). i1k
olarak taraflar miizakerelerde birbirleri ile dogrudan iletisime ge¢mek zorundadir. Ancak taraflar
birbirleri ile konusmuyor ya da konusuyor olsalar da bu olduk¢a sinirli bir diizlemde ilerliyor olabilir.
Dahas1 taraflar miizakere konusunda umutlarini yitirmis olmalar1 nedeniyle ciddi bir iletisim
gayretinde olmayabilir ve bu durumda bir gozlemci siirece dahil edilmelidir. Ancak bu yontem her
durumda basarili olmayabilir. Taraflar birbirleri ile iletisim kurmaktan tamamen vazgecebilirler.
Boylece pek ¢ok meseleyi eksik ve yanlis kavrayabilir. Taraflar arasinda iletisimin kopmasi ya da
diizgiin islememesi, onlar1 sirf izleyicileri yamltmak igin bilgiyi maniple etmeye itebilir. Ornegin
miizakere taraflarindan biri uluslararasi toplumun destegini almak niyetinde olabilir ve bunun igin bir
takim bilgileri karsi tarafa eksik sunabilir. Taraflarin etrafa hog goriinme gayretinde oldugu bu
durumlarda artik iletisimden sz etmek miimkiin degildir. ikinci olarak taraflar birbirlerinin
sOylemlerini anlamak i¢in 6zen gostermelidir. Cilinkii taraflar birbirleri ile dogrudan ve agik bir sekilde
iletisime ge¢mis olsa bile taraflardan biri digerini anlamiyor olabilir. Taraflar birbirlerinin ne
sOyledigine aldiris etmiyorsa iletisim 6nemli Ol¢lide saglanamiyor demektir. Bunun birka¢ nedeni
olabilir. Bunlardan biri taraflarin baz1 konular {izerinde fazla mesgul olmasidir. Ornegin taraflar kars:
tarafin iddias1 karsisinda ne teklif edecegi, bu teklifi hangi argiimanlar ile destekleyecegi ve sonraki
iddiasi1 hangi cerceveye oturtacagi konusunu diisiinerek kafasini fazlastyla mesgul edebilir. Uciincii
olarak taraflarin birbirini yanlis anlamasi da bir iletisim problemidir. Zira taraflar yanlis anlasilmalara
kars1 herhangi bir onlemin gelistirilememesi, iletisim siirecinde bir takim aksamalara neden olarak
miizakerelerin ilerleyisini olumsuz yonde etkileyebilir (Fisher vd., 1991: 32-33).

SONUC

Miizakere metodolojisi iizerinde yapilan ¢aligsmalarin 6nemli ¢ogunlugu sert, yumusak ve prensipli
miizakere yaklasimlarina atif yapmaktadir. Artan calismalar bu ii¢ yaklasimin gelisimine pozitif
katkilar yapmakla birlikte aralarindaki sinirlarin muglaklagsmasmna neden olmustur. Dahasi bu
miizakere yaklasimlar1 boliistiiriici, biitiinlestirici, rekabetci ve isbirlik¢i gibi farkli kavramlar altinda
ele alinmaya baslanmistir. Bu muglakligin giderilmesi, miizakere yaklagimlari arasindaki sinirlarin
yeniden tanimlanmasi amaciyla menfaat, mesruiyet, iliski, alternatifler, secenek, taahhiit ve iletisim
kavramlarini igeren bir analiz ¢ergcevesi olusturulmustur.

Bu analiz gergvesine gore sert miizakere yaklasimi kazan-kaybet {izerine sekillenen rekabet¢i bir yaklagimi
benimsemektedir. Taraflar miizakere siireci boyunca birbirlerinin konumlarina odaklanarak kazanmak igin
caba harcar. Boylece taraflar bu siire¢ boyunca tiim kaynaklarini tiiketecek bir yaris igine girerler. Yumusak
miizakere yaklagimi, taraflarin kisisel ¢atigmalardan uzak durmasi gerektigini savunurken anlagsmanin
yapilabilmesi i¢in taraflarin iddilarindan kolayca tavizler vermesini dogal goriir.
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Bu tiir miizakerelerde giiven odakli bir yaklagim benimsendiginden kars1 tarafinda ayni sekilde davranmasi
beklenir. Ancak yumusak miizakere yaklagimi, her durumda asiri ugta tavir takinan, irade yarigint 6ncelikli
goren, giliveni yok sayan ve sadece kazanmayi arzulayan sert miizakere yaklasimi karsisinda kolayca
istismar edilebilir. Sert ve yumusak miizakerelerin zayif yonlerin giderilmesi baglamindan prensipli
miizakere yaklasimi orta yol olarak ortaya ¢ikmigtir. Prensipli miizakere yaklagimi taraflarin konumlara
degil soruna odaklanmasini savunan bir yaklasimdir. Bu yaklagima gore taraflar insan, menfaatler,
secenekler ve kriterler olmak iizere dort kavram iizerine yogunlasmalidir.

Sonug olarak bu calismada ortaya ¢ikan analiz ¢ergevesinin miizakere metodolojisinde tespit edilen
boslugun doldurulmasma katki sagladigi savunulabilir. Bu sayede miizakere alaninda yapilacak
caligmalar daha dayanikli temeller lizerinde bina edilebilecektir.
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EXTENDED ABSTRACT

Negotiations are seen as an effective, functional and successful tool for achieving sustainable
peace. Important methodological studies have been carried out to further develop such an
important tool for peace. When the negotiation methodology is examined, it can easily be seen
that the hard, soft and principled negotiation approaches have a considerably important
place. However, studies of academicians on these three methodological approaches
have gradually turned into a complex collection of information. When the negotiation
literature is studied, it seen that the boundaries between the hard, soft and principled
negotiation approaches are quite vague. An analysis framework consisting of concepts of
interest, legitimacy, relationship, alternatives, options, commitments and communication has
been drawn in order to eliminate this ambiguity. Hard, soft and principled negotiation
approaches were analysed with this framework. Interest can be defined as the basic needs, wishes,
desires and worries of a party. People always hope to satisfy their interests. They make deals in
order to guarantee their interest. One of the criteria for success in negotiations is to what extent the
benefits are met. Legitimacy is one of the strongest human motivations. It is very effective
in the continuation or termination of conflicts as soon as possible. If the negotiators feel that
they are not treated fairly, the negotiations will fail. This is an undesirable situation. In other
words, people refrain from an illegitimate conclusion. Also they do not accept it. The
relationship is a connection that a negotiator wants to establish with the other party or parties in
the negotiation process. Communication is one of the most critical tools of the negotiation
process, but often causes worry among the negotiators. The alternatives come to mean that
negotiator has an action plan that he can implement without the consent of the other negotiator.
The negotiators choose the best that satisfies their interests from many alternatives. The option means
that the negotiators create values that will make them more satisfied in the negotiation. If
negotiators do not intend to abandon the negotiation table, the commitment is activated.
These are a kind of provisional agreement and provide a roadmap for what negotiators will do
for their next meeting. Negotiators can prevent misunderstandings through good communication,
and they can negotiate more effectively. All these concepts offer us an analysis
framework. According to this framework, the hard negotiation approach proves a
competitive one based on win and loss. During the negotiation process, the parties strive to win
by focusing on each other's positions. Thus, the parties enter into a race that will consume all
their resources during this process. In the approach of hard negotiation, the negotiation process is
based on six conditions. These can be listed as the desire to make higher profits, the
need to struggle more intensively, the relationships shaped by win-loss, focusing on
interests, manipulating the opposite side and pursuing short-term profit. The soft negotiation
approach advocates that the parties should stay away from personal conflicts. Also it sees the
fact that the parties can easily make concessions from the claims of the agreement. In such
negotiations, a trust-focused approach is adopted and the counterparty is expected to
behave in the same way. The importance of reaching the agreement is emphasized rather than a
victory of the negotiators. However, the soft negotiation approach can be easily exploited by
hard negotiation approach which sees an extreme at all times, takes priority of the will race,
ignores confidence and just wants to win. The principled negotiation has emerged as the middle
way in order to eliminate weaknesses of hard and soft negotiation approaches. The principled
negotiation approach has emerged as a result of synthesizing the tactics of hard and soft
negotiation approaches. The principled negotiation is an approach that advocates that the parties
should focus on the problem, not on positions. According to this approach, the parties should
focus on four concepts: people, interests, options and criteria. As a result, it can be argued that
this analysis framework has contributed to the filling of the gap that has been identified in the
negotiation methodology. In this way, it has been ensured that academic research in the field of
negotiation can be built on more durable foundations.
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