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합의를 서뿔리 하지 마세요    17-01-18a

뉴욕시에서 성업중인 법률사무소를 운영하던  변호사 한 사람이 남부의 시골에 오리 사냥을 나갔습니다. 조용한 시골이라서 뉴욕 같은 대도시와는 좋은 대조를 이루는 환경이 마음에 들었습니다. 그는 오리를 찾아 다니다가 오리떼를 드디어 만났습니다. 그는 인기척에 놀라서 공중으로 날라다라나려는 오리를 향하여 방아쇠를 당겼습니다. 총탄은 오리에 적중하여 한 농장의 담 뒤로 떨어졌습니다. 그가 담을 넘어 총에 맞은 오리를 주우려고 했을 때 나이든 농부가 트랙터를 탄채로 변호사에게 물었습니다.


“당신은 뭐를 하는 거요?” 농부는 짙은 남부의 사투리 어조로 물었습니다. 


“나는 내가 쏘아 떨어뜨린 오리를 주으려는 겁니다.” 변호사가 말했습니다.

`”여보시오. 이곳은 내 농장입니다. 당신은 내 농장에 내 허락없이 들어올 수 없습니다. “  농부는 타협하지 않을 것 같은 태도이었습니다. 화가 난 변호사는 

“나는 전국적으로 이름이 난 변호사입니다. 만일 당신이 그런 고집을 부리고 내가 당신의 농장에 들어가는 것을 막는다면 나는 당신을 고소하여 당신이 소유한 모든 재산을 빼앗아 버릴 겁니다.” 이렇게 변호사는 호언을 했습니다. 그러자  나이가 지긋한 그 농부는 “변호사님, 우리 그러지 말고 남부의 시골 방식으로 문제를 해결합시다.”고 말했습니다. “시골 방식으로 해결한다는 방법이 뭐입니까?” 호기심이 많은 변호사가 물었습니다.

“네, 여기에서는 그것을 세번차기라고 부릅니다. 내가 먼저 당신을 세번 발길로 찹니다. 그런 후에 당신이 나를 세번 발길로 찹니다. 이와 같이 세번차기를 교대하는데 한쪽이 항복할 때까지 하는 겁니다. 어디 시골 방식을 한 번 해보실 래요?” 그런 농부의 말을 듣고 보니 나이기 지긋한 농부에게 비교적 젊은 변호사가 질 이유가 없었습니다.  그래서 변호사는 “좋습니다. 그렇게 해결을 합시다. 말한 대로 당신이 먼저 세번 발길질을 해보시오.” 라고 당당하게 말했습니다.


나이가 지긋한 농부는 트랙터에서 내려오면서 약간의 미소를 지었습니다. 그리고는 뾰죽한 구두로 변호사의 사타구니를 힘꺽 찼습니다. 급소를 채인 변호사는 신음을 하면 땅바닥에 쓸어졌습니다. 쓸어져 있는 변호사에게 이번에는 농부가 얼굴을 걷어 찼습니다. 변호사의 코에서는 코피가 흘렀고 머리가 핑 돌았습니다. 농부는 또 다시 힘을 가다듬고 변호사의 아랫배를 내려 찼습니다. 변호사는 신장이 떨어져 나가는 듯한 고통을 느꼈습니다.  경우 정신을 차리고 나서 비틀거리면 변호사는 일어섰습니다. 그리고 “이제, 내차레입니다. 내가 세번 발길질을 할테니 내 발길을 받으시오.”  변호사가 힘을 모아 발길질을 하려했을 때 농부는 손을 버쩍 위로 들면서 “나는 항복합니다. 어서 농장에 들어가서 오리를 주어가시오.” 했다고 합니다. 아무리 유능한 변호사라고 해도 시골 농부를 무시했다가 늑신 나게 얻어 맞은 신세가 된 것입니다.


사업의 거래를 하다보면 협의를 해야할 경우가 많습니다. 서뿔리 동의를 해주었다가 낭패를 당하는 실례도 많습니다.  특히 동포사회에서 사업체를 매매하는 과정에서 충분히 내용을 검토하지 않고 매매계약을 했다가 시비가 법정으로 회부되는 경우가 남가주에서만  매년 250여 건이라는 보도가 최근에 있었습니다. 가장 많은 쟁점은 매도측이 주장하는 판매고일 것입니다. 새 주인이 인수를 하고 보면 전주인이 주장하는 판매고보다 훨씬 낮은 경우가 대부분입니다. 그중에는 매도자가 진실한 숫자를 제공했을 경우가 많을 것입니다. 무슨 업종이든지 새주인이 인수를 하면 판매고는 감소되는 추세를 보입니다. 그렇기 때문에 새로운 업체를 인수하려면 한두달 동안 그 업소에서 일을 하면서 일도 배우고 고객들을 익히는 지혜도 바람직합니다. 무엇보다  전 주인의 친분관계에 의한 고객을 파악하는 것이 중요합니다. 친분관계에 의한 단골이 많으면 고객을 일일히 소개받아 전주인과 같은 수준이나 그보다 더 끈끈한 친분관계를 수립하는 노력이 절대로 필요합니다. 위에 말씀드린 이야기 처럼 함부러 서뿔리 매매계약에 합의를 하고 난 후에 법정시비로 발전되는 일이 없도록 신중을 기하기를 바랍니다.  끝 

