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ONSOZ

Sirketler icin s6zlesmeler cogu zaman bir ticari iliskinin son asamasi olarak goriiliir. Taraflar ticari kosullarda

anlasir, temel kararlar alinir ve ardindan bu mutabakatin hukuki bir metne déntistiiriilmesi beklenir.

Oysa sozlesme, ticari karari sonunda ortaya ¢ikan bir belge olmaktan cok, o kararin nasil

uygulanacagim belirleyen bir sistemdir.

Fiyatin nasil degisecegi, 6demenin ne zaman yapilacagl, taraflardan birinin yiikiimliiligiinii yerine getirmemesi
halinde ne olacagi, hangi riskin kimin {izerinde kalacagi, iliskinin nasil sona erecegi ve bir uyusmazlik halinde hangi

kurallarin uygulanacagi; sirketin imza aninda kabul ettigi ticari ve hukuki cercevenin parcalaridir.

Bu nedenle bir s6zlesmenin degerlendirilmesi yalmzca maddelerin hukuka uygun olup olmadiginin kontrol

edilmesiyle sinirli kalmamalidir.

Asil mesele, sozlesmenin sirketin ulasmak istedigi ticari amaci dogru sekilde yansitip

yansitmadigidir.

Ozellikle Tiirkce ve Ingilizce hazirlanan veya yabanci taraflarin bulundugu sézlesmelerde bu degerlendirme daha da
onem kazanir. Aym goriinen iki ifade farkli hukuki sonuclar yaratabilir; taraflarin tizerinde uzlastigini diisiindigii bir

kavram, uygulanacak hukuk veya sozlesmenin dili nedeniyle beklenenden farkl yorumlanabilir.

Bazen de asil risk acikca gériinen hiikiimlerden degil, tizerinde yeterince durulmayan birkac kelimeden, eksik

birakilan bir mekanizmadan veya s6zlesmenin hi¢ diizenlemedigi bir senaryodan dogar.
Bu calisma, s6zlesmelerin nasil hazirlanacagini anlatan teknik bir hukuk rehberi degildir.

Amaci; sirket yoneticilerinin ticari sozlesmeleri imzalamadan énce hangi sorulari sormasi, hangi riskleri gériintir
hale getirmesi ve hangi noktalar1 yalnizca hukuki degil, ticari sonuclariyla birlikte degerlendirmesi gerektigine

iliskin bir karar cercevesi sunmaktir.
Cinkii iyi bir sézlesmenin degeri yalmzca imzalandig giin degil, ticari iligki planlandig: gibi
ilerlemediginde ortaya cikar.

Avukat Cihan Esiyok
ESIYOK LAW OFFICE
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EXECUTIVE SUMMARY

Bir ticari iligki kurulurken y6netimin ilk sorularindan biri cogu zaman sudur:
“Bu is icin uygun bir sozlesmemiz var mi1?”
Ancak bir sozlesmenin bulunmasi, sirketin risklerinin yeterince diizenlendigi anlamina gelmez. Asil

onemli olan; sézlesmenin taraflarn ticari mutabakatin1 dogru yansitmasi, riskleri éngortilebilir sekilde

dagitmasi ve iliski beklendigi sekilde ilerlemediginde sirkete hangi secenekleri sundugudur.

Bu nedenle imza éncesinde sorulmasi gereken temel soru sudur:

“Bu sozlesme bize ne saghyor ve karsihginda hangi riskleri tistleniyoruz?”

Bir sozlesmenin riski yalmizca i¢inde ne yazdigiyla degil; ne anlama geldigi, nasil uygulanacagi ve
uyusmazlik ¢iktiginda nasil yorumlanacagiyla belirlenir.

Imza 6ncesinde yonetimin sézlesmeye ii¢c acidan bakmas1 gerekir:
¢ Ticari amac¢ — Sozlesme ulasmak istedigimiz ticari amaci gercekten karsiliyor mu?
o Risk dagilimn — Ustlendigimiz risk, elde edecegimiz ticari faydayla orantili mi?
o Cikis senaryosu — Iliski planlandig gibi ilerlemezse elimizde hangi secenekler var?

Iyi bir sézlesmenin amaci biitiin riskleri ortadan kaldirmak degildir.

Amacg, sirketin hangi riski neden iistlendigini bilerek karar vermesidir.

Bu calisma, sozlesme imzasim yalmzca hukuki bir siire¢ degil, bilingli bir ticari risk karar olarak

degerlendirmek icin yonetime bir cerceve sunmaktadir.
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SOZLESMENIN GERCEK ISLEVi

Sirketler agisindan s6zlesmenin en goériiniir islevi, taraflarin tizerinde anlastig1 kosullar1 yazih hale

getirmektir. Ancak iyi bir sézlesmenin islevi bununla simirh degildir.
Sozlesme ayni zamanda ticari iliskinin nasil isleyecegini belirler.

Kim, neyi, ne zaman ve hangi kosullarda yerine getirecek? Odeme ne zaman yapilacak? Kosullar
degisirse fiyat nasil etkilenecek? Bir taraf yiikiimliiliigiinii yerine getirmezse diger taraf ne yapabilecek?
Tliski sona erdirilmek istendiginde hangi kurallar uygulanacak?

Bu sorularin cevaplar, taraflarn giinltik ticari iliskisini dogrudan sekillendirir.

Bu nedenle sozlesme hazirlanirken yalnizca mevcut mutabakatin metne gecirilmesi yeterli degildir.

Iliskinin nasil yiiriitiilecegi kadar, hangi noktalarda sorun ¢ikabileceginin de diisiiniilmesi gerekir.

Ornegin taraflann fiyat ve iiriin {izerinde anlagmis olmasi, satis iligkisinin biitiin énemli unsurlarimn
diizenlendigi anlamina gelmez. Teslimat gecikirse ne olacagi, {irtiniin beklenen 6zellikleri tasimamasi
halinde hangi haklarin kullamlabilecegi, 6deme gecikirse nasil hareket edilecegi veya taraflardan biri
iliskiyi sona erdirmek isterse ne olacagi da ayni ticari iligkinin parcalaridir.

Iyi bir sézlesme yalnizca taraflarin ne iizerinde anlastigim degil, bu anlasmanin nasil

isleyecegini de belirlemelidir.

Bu bakis acisiyla sozlesme, imza agamasinda tamamlanan bir formalite degil; ticari iliskinin yonetim
araclarindan biridir.
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TICARI AMAC ILE HUKUKI METIN
ARASINDAKI BOSLUK

Taraflarn fiyat, urun veya hizmet, teslim, odeme ve isin genel cercevesi uzerinde anlasmis
olmasi, bu mutabakatin sozlesmeye aym sekilde yansidigi anlamina gelmez.

Risk, ticari mutabakat ile imzalanacak metin arasinda fark olustugunda

baslar.

Mizakere sirasinda uzerinde durulmayan bir hukim sirketin sorumlulugunu genisletebilir.
Standart kabul edilen bir madde taraflardan birine beklenmeyen bir fesih hakki verebilir.
Ticari gorusmelerde kabul edilmeyen bir risk, sozlesme metninde dolayl1 bicimde sirketin
uzerinde birakilmis olabilir.

Bunun tersi de mumkundir. Yonetimin ticari acidan onemli gordugu bir kosul sozlesmede
yeterince acik diuzenlenmemis veya hi¢c yer almamis olabilir.

Bu nedenle sozlesme incelemesinde metnin bir buitin olarak taraflarin gercekte tizerinde
anlastigi ticari yapiyla karsilastirilmasi gerekKir.

“Imzaladigimiz metin, tizerinde anlastigimiz isi gercekten tarif ediyor

mu?”

Bu soru ozellikle uzun muzakere suireclerinde onem kazanir. Teklifler, e-postalar, toplantilar
ve farkl sozlesme taslaklar: arasinda ticari kosullar degisebilir. Son taslakta hangi
degisikligin neden yapildigi ve bunun sirket acisindan ne sonu¢ dogurdugu gozden
kacabilir.

Bu nedenle hukukcu ile ticari karan veren kisiler arasindaki iletisim, sozlesme siirecinin
onemli bir parcasidir. Hukukcunun yalnizca metni degil, kurulmak istenen ticari iliskiyi de
anlamasi gerekir.

Iyi hazirlanmis bir s6zlesme, hukuken dogru oldugu kadar ticari olarak

da dogru calismahdir.
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CEVIRI ILE HUKUKI ESDEGERLIK
AYNI SEY DEGILDIR

Uluslararasi ticari iliskilerde sézlesmelerin Ingilizce hazirlanmasi veya Tiirkce ve Ingilizce
metinlerin birlikte kullanilmasi son derece yaygindir.

Ancak iki dilde aym seyi soylemek ile iki dilde ayni hukuki sonucu yaratmak
her zaman ayni sey degildir.

Sozlesme dili guinliik dilden farklidir. Bir kelimenin sozliik karsilig: dogru olabilir; buna
ragmen o kelimenin sozlesme icindeki islevi, uygulanacak hukuk bakimindan farkli bir anlam
veya sonucg tasiyabilir.

Bu nedenle 6zellikle baska bir hukuk sisteminde hazirlanmis Ingilizce sézlesmelerin Tiirkgeye
cevrilmesinde yalnizca dilsel dogruluk yeterli degildir.

“Bu hiikiim cevrildiginde yalnizca ayni seyi mi soyluyor, yoksa ayni hukuki
sonucu da doguruyor mu?”

Sorun yalnizca yanlis tercimeden kaynaklanmaz.

Ingilizce bir sézlesmede kullanilan kavram, hazirlandig: hukuk sisteminde belirli bir hukuki
gecmise veya isleve sahip olabilir. Ayni kavramin Turkce karsilig: ise Tirk hukuku bakimindan
birebir ayni1 hukuki yapiya karsilik gelmeyebilir.

Benzer sekilde, Tiirk hukukuna gére hazirlanmis bir hitkmiin Ingilizceye kelimesi kelimesine
cevrilmesi de yabanci bir tarafin o hikiimden farkl bir anlam ¢cikarmasina yol acabilir.

Bu nedenle iki dilli sozlesmelerde amac kelimeleri eslestirmek degil, taraflarin haklarini,
yukiumliliklerini ve risk dagilimini iki metinde de miimkiin oldugunca ayni aciklikta
kurmaktir.

Ingilizceyi iyi bilmek, Ingilizce hazirlanmis bir s6zlesmenin hukuki etkisini degerlendirmek
icin tek basina yeterli degildir.

Sozlesmenin dili kadar hangi hukuka tabi oldugu ve ilgili hiikkmiin o hukuk
sistemi icinde nasil isledigi de degerlendirilmelidir.
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KAVRAMLARIN TASIDIGI RISK

Ingilizce ticari sozlesmelerde baz ifadeler ilk bakista kolay anlasilir goriinir. Ancak sozluk
anlamindan hareket ederek yapilan bir degerlendirme, hitkmiin gercek etkisini anlamak i¢in yeterli
olmayabilir.

Ornegin shall ve may arasindaki tercih, bir hitkkmiin yikiimliiliik mii yoksa yetki veya imkan mi1
ongordiginiun degerlendirilmesinde onem tasiyabilir.

Benzer sekilde best efforts ve reasonable efforts gibi ifadeler, bir tarafin belirli bir sonuca
ulasmak i¢in ne ol¢iide caba gostermesi gerektigini tarif etmeye calisir. Ancak bu ifadelerin kapsami
yvalnizca Turkce karsiliklarina bakilarak belirlenemez.

Representation, warranty ve indemnity gibi kavramlarda risk daha da belirgindir. Bu terimler
farkli hukuk sistemlerinde belirli hukuki mekanizmalar icinde kullanilabilir. Bunlarin sirasiyla

“beyan”, “garanti” veya “tazminat” seklinde cevrilmesi, tek basina hitkmiin hangi sartlarda ve hangi
sonuclarla uygulanacagini agiklamaz.

Ayni durum material breach gibi ifadeler igin de gecerlidir. Hangi ihlalin s6zlesme balkimindan
yeterince oénemli oldugu ve bu ihlalin hangi haklari doguracagi, kullanilan kavram kadar
sozlesmenin geri kalanindaki diizenlemelere ve uygulanacak hukuka baglidir.

Bir sozlesme kavraminin anlami, yalmizca kelimenin cgevirisinden ibaret
degildir.

Bu nedenle iki dilli veya Ingilizce s6zlesmelerde yapilmasi gereken, her kavrama Turkge bir karsilik
bulmaktan once hitkkmiin hangi riski diizenledigini ve taraflar acisindan hangi sonucu yaratmasinin
amaclandigin belirlemektir.

Yonetimin her hukuki kavramin teknik ayrintisini bilmesi beklenmez.
“Bu hukmiu kabul ettigimizde sirketimiz acisindan ne degisiyor?”

Hukuki degerlendirmenin yénetim acisindan gercek degeri, teknik bir hitkmiin sirket agisindan
yaratacagi sonucu karar vericinin anlayabilecegdi sekilde goriiniir hale getirmektir.
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HANGI DIL USTUN? HANGI HUKUK
UYGULANACAK?

Iki dilli veya yabanci tarafli bir sézlesmede, metnin hangi dilde hazirlandifi ile sézlesmeye hangi
hukukun uygulanacag: birbirinden farkh konulardir.

Bir s6zlesmenin Ingilizce hazirlanmis olmasi kendiliginden Ingiliz hukukuna tabi oldugu anlamina
gelmez. Ayni sekilde Tiirkge ve Ingilizce metinlerin birlikte imzalanmas1 da iki metin arasinda farklilik
ortaya ¢giktiginda sorunun nasil ¢oziilecegini tek basina belirlemez.

Bu nedenle ii¢ konu birbirinden ayrilarak degerlendirilmelidir:
e Sozlesme dili — Taraflar sozlesmeyi hangi dil veya dillerde imzahyor?

¢ Uygulanacak hukuk — Sézlesmeden dogan hak ve yiikiimliilikler hangi hukuk sistemine gore
degerlendirilecek?

e Uyusmazlik ¢oziim mekanizmasi — Bir uyusmazlik ortaya ¢iktiginda hangi mahkeme veya tahkim
mekanizmasi devreye girecek?

Iki dilde hazirlanan s6zlesmelerde ayrica su soru cevaplanmalidir:

“Tiirkce ve Ingilizce metinler arasinda farklihk cikarsa hangi metin esas alinacak?”
Ancak yalmizca “Ingilizce metin iistiindiir” veya “Tiirkge metin iistiindiir” seklinde bir hiikiim eklemek
tek basina yeterli bir risk yonetimi yontemi degildir.

Esas amag, iki metin arasinda mimkiin oldugunca anlam ve sonug¢ farklilig:

olusmasini bastan onlemektir.

Uygulanacak hukuk ve uyusmazlik ¢oziim mekanizmasi da s6zlesmenin sonunda yer alan standart
hiikiimler olarak gorilmemelidir. Bu tercihler, olas1 bir uyusmazhgin hangi hukuki ¢ercevede ve hangi
¢Oziim mekanizmasi i¢inde yuritilecegini dogrudan etkileyebilir. Tahkim bakimindan da tahkim dili ile
uyusmazligin esasina uygulanacak hukuk ayri tercihlerdir.

“Bir uyusmazlik gikarsa, imzaladigimiz bu sozlesme gercekte hangi kurallara gore ve

nerede uygulanacak?”

Bu sorunun cevabinin sézlesme imzalanmadan once bilinmesi gerekir.
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FIYAT, ODEME VE TAHSILAT

Bir sozlesmenin ticari muzakeresinde en fazla uizerinde durulan konulardan biri genellikle fiyattir.
Ancak sirket agisindan ekonomik risk yalnizca tizerinde anlasilan bedelden ibaret degildir.

Onemli olan, o bedelin hangi kosullarda ve ne zaman tahsil edilebilecegidir.

Odeme tarihi, para birimi, kur degisikliklerinin etkisi, vergiler, fiyat giincelleme mekanizmalari,
avans veya teminat yapisi ve gecikme halinde uygulanacak hukiumler sozlesmenin ekonomik
dengesini dogrudan etkileyebilir.

Ornegin uzun sureli bir ticari iliskide sabitlenen fiyat baslangigta makul olabilir. Ancak maliyetlerin
veya doviz kurunun énemli 6l¢iide degistigi bir ortamda uygun bir fiyat uyarlama mekanizmasinin
bulunmamasi zaman icinde taraflardan biri agisindan dengeyi degistirebilir.

Benzer sekilde yliksek bir satis bedeli, tahsilat mekanizmasi yeterince guvenli degilse tek basina
avantajli bir ticari islem anlamina gelmez.

Bu nedenle su senaryolar da diusunulmelidir:

e Odeme gecikirse ne olacak?

¢ Karsi taraf odeme guclugune duserse sirketin elinde hangi guvenceler bulunacak?
e Maliyetler onemli olcude degisirse fiyat nasil uyarlanacak?

¢ Sozlesme erken sona ererse odemelere ne olacak?

Her sozlesme icin tek bir dogru 6deme modeli yoktur.

Asil amag, sozlesmenin ekonomik kosullan ile sirketin ustlendigi tahsilat riskini

birlikte degerlendirmektir.

Cinki bir sozlesmenin gercek ekonomik degeri yalnizca lizerinde yazan bedelle degil, o bedelin
ongoriulen kosullarda tahsil edilebilmesiyle ortaya cikar.
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SORUMLULUK GERCEKTE KIMDE?

Bir sozlesmede fivat ve cdeme kosullan acikca gorulebilir. Buna karsilik sozlesmenin risk
dagilimi cogu zaman farkli maddelerin birlikte degerlendirilmesiyle anlasilir.

Taraflardan birinin yukumlulugunu yerine getirmemesi halinde hangi zararlarin talep
edilebilecegi, sorumlulugun belirli bir tutarla sinirlandirilip sinirlandirilmadigi, uguncu kisilerin
taleplerinden kimin sorumlu olacag: ve verilen garanti veya taahhutlerin kapsami sirketin
ustlendigi ekonomik riski onemli olcude degistirebilir.

Bu nedenle yonetimin yalnizca sozlesmeden elde edilecek gelire degil, bu gelir karsiliginda
sirketin ne ol¢cude sorumluluk ustlendigine de bakmasi gerekir.

Ekonomik degeri sinirli bir sozlesmede sirketin ¢cok genis veya siniri belirsiz bir sorumluluk
ustlenmesi sozlesmenin ticari dengesini bozabilir. Tersi durumda ise asiri sinirlanmis bir
sorumluluk rejimi, karsi tarafin yukumlulugunu yerine getirmemesinden dogacak zararin onemli
bolumunun sirket uzerinde kalmasina neden olabilir.

Sorumluluk sinirlar, tazminat hukumleri, garantiler, ictuncu kisi talepleri ve sozlesmenin diger
risk hukumleri birlikte ele alinmalidir.

“Bu sozlesmeden elde etmeyi bekledigimiz fayda ile ustlendigimiz risk arasinda
makul bir denge var mi1?”

Amac her durumda mumkun olan en dusik sorumlulugu ustlenmek degildir. Ticari iliskilerde
taraflarin belirli riskleri kabul etmesi dogaldir.

Onemli olan, iistlenilen riskin bilinmesi, sonuclarinin degerlendirilebilmesi ve
ticari karsiliginin bulunmasidair.
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KUCUK BIR MADDENIN STRATE]JIK ETKISI

Bir sozlesmedeki bazi hitkkiimler imza aninda iliskinin ana ticari konusu kadar 6nemli gériinmeyebilir.
Ancak bu hiukimler sirketin gelecekte alabilecegi kararlari dogrudan etkileyebilir.

Miinhasirlik, rekabet etmeme ytikiimliliikleri, belirli miisteriler veya bolgeler tizerindeki sinirlamalar,
fikri milkiyet haklar: ve veri kullanimina iliskin hitkiimler bunun tipik érnekleridir.

Ornegin bir distribiitérlitk veya hizmet sézlesmesinde kabul edilen miinhasirhik hitkmii baslangicta ticari
iliskinin dogal bir parcas: gibi gorilebilir. Ancak sirketin baska musterilerle, tedarikcilerle veya is
ortaklariyla calisma imké&nim sinirlandiriyorsa etkisi yalnizca mevcut iliskiyle sinirli kalmaz.

Benzer sekilde bir proje kapsaminda ortaya ¢ikan yazilimin, tasarimin, icerigin veya diger fikri tirinlerin
kim tarafindan ve hangi kapsamda kullanilabilecegi acik degilse bugiin tamamlanan bir is gelecekte yeni
bir uyusmazhgin konusu haline gelebilir.

Veri kullanimina iliskin hiikiimler de yalmzca bir uyum bashigi olarak degerlendirilmemelidir. Hangi
verinin kim tarafindan, hangi amacla ve ne kadar stireyle kullanilabilecegi bazi is modellerinde
dogrudan ticari deger tasiyabilir.

Yonetimin bu nedenle yalmzca bugiunki yiikiimliiluklere degil, kabul edilen hiikiimlerin gelecekteki
ticari secenekler lizerindeki etkisine de bakmasi gerekir.

“Bu sozlesmeyle yalnizca bugiinkii isi mi diizenliyoruz, yoksa gelecekteki
seceneklerimizi de sinirlandinyor muyuz?”

Her sinirlama sirket acisindan olumsuz degildir. Minhasirlik veya belirli haklarin karsi tarafa verilmesi
ticari iliskinin kurulmasi icin gerekli ve makul olabilir.

Onemli olan, verilen hakkin veya kabul edilen simirlamanin kapsaminin ve ticari karsihiginin bilinmesidir.

Sozlesmenin stratejik etkisi bazen en uzun maddesinde degil, sirketin gelecekte
hangi ticari kararlarn alabilecegini belirleyen birkac¢ satirinda ortaya cikar.
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IHLAL GERCEKLESTIGINDE NE OLACAK?

Bir sozlesmenin gercek islevi yalnizca taraflarin yiikiimliiliklerini tanimlamak degildir.
Yukimliliklerden biri yerine getirilmediginde ne olacagini da éngormesi gerekir.

Ticari iliskilerde her ihlal aym1 agirlikta degildir. Bir teslimatin birkac¢ giin gecikmesi ile s6zlesmenin
temel amacim ortadan kaldiran bir ihlal ayni sonuclar: dogurmayabilir.

Bu nedenle sozlesmede yalnizca hangi davranislarin ihlal olusturdugu degil, farkli ihlal tirlerinin
hangi sonuclari doguracag: da degerlendirilmelidir.

“Karsi taraf yakumlulugunu yerine getirmezse sirketimizin elinde hangi

secenekler olacak?”

Bazi durumlarda ihlalin giderilmesi i¢in karsi tarafa belirli bir sture verilmesi uygun olabilir. Bazi
ihlaller ise iliskinin devamini ticari olarak anlamsiz hale getirebilir ve daha hizli bir miidahaleyi
gerektirebilir.

Sozlesme bu ayrimi yeterince agik kurmuyorsa, sorun ortaya ciktiginda taraflarin hangi haklar:
kullanabilecegi konusunda yeni bir tartisma baslayabilir.

Gecikme, ayiph veya eksik ifa, 6deme yapilmamasi, gizlilik yikiimliliginiin ihlali veya sézlesmenin
baska bir temel yikimliliigiiniin yerine getirilmemesi farkli sonuclar gerektirebilir.

Bu nedenle ihlal hukimleri; bildirim, ihlalin giderilmesi i¢in taninacak siire, tazminat, sozlesmenin
askiya alinmasi veya sona erdirilmesi gibi mekanizmalarla birlikte degerlendirilmelidir.

Iyi bir sozlesme yalnizca taraflarin ne yapmasi gerektigini degil, yapmadiginda ne

olacagimi1 da mumkun oldugunca ongorulebilir hale getirmelidir.
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SOZLESMEDEN CIKIS

Bir sozlesmenin nasil baslayacagi ve nasil yliritiilecegi kadar, hangi kosullarda sona erdirilebilecegi
de onemlidir.

Ticari iliskiler her zaman baslangicta ongoriuldugu sekilde devam etmez. Taraflardan biri
yukiumliliklerini yerine getirmeyebilir, is modeli degisebilir, ekonomik kosullar farklilasabilir veya
iliski taraflardan biri acisindan ticari anlamini kaybedebilir.

Bu nedenle sozlesme hazirlanirken yalnizca iliskinin kurulmasina degil, gerektiginde nasil sona
erdirilebilecegine de bakilmahdir.

“Bu iliskiyi sona erdirmek istersek hangi kosullarda ve hangi maliyetle

cikabiliriz?”

Sozlesmenin belirli veya belirsiz stireli olmasi, olagan fesih imkaninin bulunup bulunmamasi, ihlal
halinde uygulanacak fesih mekanizmasi, bildirim stureleri ve sona ermenin mali sonuglar sirketin
hareket alanini dogrudan etkileyebilir.

Ozellikle uzun siireli sozlesmelerde fesih hakkinin ¢ok dar diizenlenmesi, baslangicta avantajl
gorinen bir ticari iliskiyi ilerleyen donemde sirket acisindan 6nemli bir yikimlilige donustiurebilir.

Tersi durumda ise karsi tarafa cok genis bir fesih imkani taninmasi, sirketin sdzlesmeye giivenerek
yaptig: yatirnmlan veya ustlendigi maliyetleri korumasiz birakabilir.

Sona erme hiikiimleri yalnizca “fesih” baslig: altinda yer alan maddelerden ibaret degildir.
Sozlesmenin sona ermesinden sonra devam edecek gizlilik, 6deme, fikri milkiyet, veri iadesi veya
diger yukiimliliikler de birlikte degerlendirilmelidir.

Iyi bir cikis mekanizmasi, taraflarm iliskiyi mutlaka sona erdirmesini degil;

gerektiginde hangi kosullarda sona erdirebilecegini onceden bilmesini saglar.
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UYUSMAZLIK BASLADIGINDA
SOZLESMENIN GERCEK TESTI

Bir sozlesmenin kalitesi cogu zaman iliski sorunsuz devam ederken degil, taraflar arasinda
uyusmazlik ciktiginda anlasilir.

Ticari iliski devam ederken taraflar birgcok konuyu gunlik iletisim, karsilikli anlayis veya ticari
aliskanliklarla ¢ozebilir. Ancak uyusmazhik basladiginda bu esneklik 6nemli 6l¢liide azalir ve taraflar
haklarini biiyiik ol¢iide soézlesme hiitkiimleri tizerinden degerlendirmeye baslar.

Uyusmazlik basladiginda taraflarn ticari gorusmeler sirasinda ne amacladiginin
yaninda, bu iradenin imzalanmis sozlesmeye nasil yansidig: da belirleyici hale

gelir.

Bu nedenle sozlesmede kullanilan ifadelerin acik olmasi, taraflarin yikiimliliuklerinin ve ihlal
halinde ortaya ¢ikacak sonuclarin miimkiin oldugunca ongoériilebilir bicimde diizenlenmesi énemlidir.

“Bugun acik oldugunu dusundugumuz bu hukum, iki y1l sonra bir uyusmazhk

ciktiginda da aym aciklikta anlasilabilecek mi?”

Uyusmazlik halinde yalnizca sozlesmenin igerigi degil, sozlesmede ongoriilen bildirim usulleri,
sureler, delil yaratabilecek kayitlar ve uyusmazlik ¢oziim mekanizmasi da onem kazanir.

Bir hakkin sozlesmede bulunmasi, o hakkin her durumda kolaylikla kullanilabilecegi anlamina
gelmez. Hakkin hangi sartlarda dogdugu, nasil ileri stiriillecegi ve gerektiginde nasil
ispatlanabilecegi de degerlendirilmelidir.

Bu nedenle iyi bir sozlesme yalnizca ticari iliskiyi diizenleyen bir metin degil, uyusmazlik halinde
taraflarin hangi pozisyonda olacagini da sekillendiren bir aractir.

Sozlesmenin gercek testi, taraflar artik ayni seyi dusunmediginde baslar.

MANAGEMENT BRIEF MB-002 | 14



ESIYOK

—— |V e H O ——

STRATEGIC LEGAL CONSULTANCY

iMZA ONCESI YONETIMIN 10 KRITIiK
SORUSU | 1-5

01

02

03

04

05

Bu sozlesme ulasmak istedigimiz ticari amaci gercekten karsiliyor mu?

Imzalanacak metin, taraflarin {izerinde anlastig isi ve sirketin bu iliskiden beklentisini dogru
yansitmalidir.

Tiirkce ve Ingilizce metinler ayni1 hukuki sonucu doguruyor mu?

Iki metin yalnizca ceviri bakimindan degil, yaratacad hak ve yiikiimliiliikler bakimindan da
degerlendirilmelidir.

Taraflarin yukumliliikleri acik, olculebilir ve uygulanabilir mi?

Kimin, neyi, ne zaman ve hangi kosullarda yerine getirecegi mimkiin oldugunca acik olmalidir.

Fiyat, odeme ve tahsilat mekanizmasinin sonuclarini biliyor muyuz?

Sozlesme bedelinin yaninda 6deme zamani, kur, fiyat degisiklikleri, gecikme ve tahsilat riski de
dikkate alinmalidir.

Ustlendigimiz hukuki risk, elde edecegimiz ticari faydayla orantili mi1?

Sorumluluk ve tazminat hiikkiimleri so6zlesmenin ekonomik degeriyle birlikte
degerlendirilmelidir.

KISA HATIRLATMA

Amac risksiz bir sozlesme yaratmak degil; hangi riskin, hangi ticari fayda

karsiliginda kabul edildigini bilmektir.
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iMZA ONCESI YONETIMIN 10 KRITIiK
SORUSU | 6-10

06 Karsi taraf yukumliuliklerini yerine getirmezse elimizde hangi gercek segenekler var?

Ihtar, diizeltme siiresi, askiya alma, fesih ve zararlarin talebi gibi segeneklerin gerektiginde
uygulanabilir olmasi onemlidir.

07 Bu sozlesmeden cikmak istersek bunun maliyeti ve sonuclari ne olacak?

Siire, otomatik yenilenme, bildirim siireleri, erken ¢ikisin maliyeti ve sozlesme sonrasinda devam eden
yikumliliikler 6nceden bilinmelidir.

08 Gelecekteki ticari seceneklerimizi simirlayan hukiumler var mi?

Miunhasirhik, rekabet sinirlamalan, fikri milkiyet ve veri kullanimina iliskin hiikiimler gelecekteki
etkileriyle birlikte degerlendirilmelidir.

09 Uyusmazlik halinde hangi hukuk, dil ve ¢coziim mekanizmasi uygulanacak?

Uygulanacak hukuk, esas alinacak sozlesme dili ve mahkeme veya tahkim tercihi uyusmazlik ortaya
cikmadan once degerlendirilmelidir.

10 Bu sozlesme yarin ciddi bir uyusmazhiga donusiirse, bugiin kabul ettigimiz risklerin
tamaminin farkinda miyiz?
Yonetimin her hukuki riski ortadan kaldirmasi miimkiin olmadid gibi her riskin ortadan kaldirilmasi

da gerekli degildir.

Onemli olan; hangi riskin kabul edildiginin, bu riskin neden kabul edildiginin ve
karsihgimda sirketin hangi ticari fayday1 elde etmeyi beklediginin bilinmesidir.

Bir sozlesmenin imzalanmasi, sirket adina hangi risklerin kabul edilecegine iliskin bir

yonetim karandir.
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YONETIM ICIN KISA DEGERLENDIRME

Imza 6ncesinde tespit edilen her risk aym sekilde ele alinmamalidir.

KABUL EDILEBILIR RiISK

Riskin kapsami ve olasi sonuglar biliniyor; sirketin elde etmeyi bekledigi ticari fayda dikkate alindiginda
iistlenilmesi makul goriiliiyor.

Yonetim yaklasim: Risk bilingli olarak kabul edilebilir.

AZALTILMASI GEREKEN RiSK

Risk tamamen ortadan kaldirilamiyor veya kaldirilmasi ticari olarak gerekli degil; ancak mevcut haliyle
sirket acgisindan gere@inden fazla belirsizlik veya yiik yaratiyor.

Yonetim yaklasimu: ilgili hiikiim yeniden miizakere edilmeli veya riski azaltacak bir mekanizma
degerlendirilmelidir.

KRITIK RISK
Riskin gerceklesmesi halinde ortaya cikabilecek sonug, sozlesmeden beklenen ticari faydayla

karsilastirildigninda onemli dl¢tide agir olabilir veya sirketin stratejik segeneklerini ciddi bigimde
siirlayabilir.

Yonetim yaklasimi: Hukuken kabul edilmesi miimkiin olan riskler bakimindan, imza oncesinde
risk acik bicimde degerlendirilerek hiikmiin degistirilmesi, alternatif bir yapi1 kurulmasi veya
riskin yonetim tarafindan bilinc¢li olarak kabul edilmesi konusunda karar verilmelidir.

Aymni hiikiim farkh sirketler veya farkh ticari iligkiler acisindan farkl risk diizeylerine sahip olabilir.

BELIRLEYICI SORU

“Bu riski neden aliyoruz ve karsiliginda ne elde ediyoruz?”

Sozlesme incelemesinin yonetim agisindan ¢iktis1 yalnizca sorunlarin siralandidi uzun bir hukuk notu degil;
hangi konularda karar verilmesi gerektigini acikca gosteren bir degerlendirme olmalidir.
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YONETIM ICIN SOZLESME
KONTROL LISTESI

Sozlesme:

Karsi Taraf:

Degerlendirme Tarihi:

TICARI AMAC

[ Ticari yap1 dogru yansitiliyor.

[J Temel hak ve yuktmliilikler acik.

[ Kritik ticari kosullar nihai metinde yer aliyor.
DIil. VE HUKUK

[ Tiirkce ve Ingilizce metinler degerlendirilmis.
[ Esas alinacak sozlesme dili belirlenmis.

[ Uygulanacak hukuk ve uyusmazlik ¢6ziim mekanizmasi degerlendirilmis.

FINANSAL KOSULLAR

[ Fiyat ve 6deme kosullan agik.

[J Kur, vergi ve fiyat degisikligi riskleri degerlendirilmis.
[0 Gecikme ve tahsilat mekanizmasi degerlendirilmis.
RiSK DAGILIMI

[0 Sorumluluk ve tazminat hiitkiimleri degerlendirilmis.
[ Risk ile ticari fayda arasindaki denge degerlendirilmis.
[0 Teminat ve garanti mekanizmalan degerlendirilmis.
STRATEJIiK SINIRLAMALAR

[J Miinhasirhk ve rekabet simirlamalan degerlendirilmis.
[ Fikri miilkiyet ve veri kullanim haklari acik.
[ Gelecekteki ticari segenekleri etkileyen hiikiimler belirlenmis.

IHLAL VE CIKIS
[ thlal halinde kullamlabilecek haklar acik.

[] Sure ve yenilenme kosullan biliniyor.
[0 Cikis kosullan ve maliyeti degerlendirilmis.

[] Sézlesme sonrasinda devam edecek ylikumlulikler belirlenmis.

RISK SINIFLANDIRMASI
[] Kabul Edilebilir [ Azaltilmas: Gerekir

YONETIM KARARI

[] imzalanabilir [] Revizyon Sonrasi Imzalanabilir

[ Kritik Risk

[ Yeniden Degerlendirilmeli
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CONTRACT DECISION NOTES

SOZLESME

KARSI TARAF

TICARI AMAC
Bu sézlesmeyle ne elde etmek istiyoruz?

TEMEL RiSKLER
01

02

03

MUZAKERE EDILECEK HUKUMLER

KABUL EDILEN RiSKLER
Hangi riskleri, hangi ticari gerekgeyle kabul ediyoruz?

IMZA ONCESi AKSIiYONLAR

Aksiyon Sorumlu

Hedef Tarih

YONETIM KARARI

[] imzalanabilir [] Revizyon Sonrasi Imzalanabilir

Karar [/ Not:

[] Yeniden Degerlendirilmeli

Tarih:
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