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Linii directoare de negociere în relația cu banii.
Exercițiul celor 4 genunchi


Acest exercițiu oferă un set de linii directoare pe care cuplurile le pot utiliza pentru a-i ajuta să discute problemele financiare provocatoare în mod productiv. Poate fi util să oferi copiilor acestei tehnici de negociere specifice cuplurilor și să îi încurajezi să o utilizeze ori de câte ori au nevoie pentru a vorbi despre probleme financiare care provoacă un conflict sau o dificultate pentru ei. 
Scopul este negocierea și consensul. 
Amintiți-vă: Rareori un partener primește tot ce își dorește sau are nevoie în jurul unei situatii, într-o relație sănătoasă. 

1. EL identifică o problemă și solicită partenerului B timp să discute despre aceasta. 
· Aceștia fac o programare și sunt de acord să gestioneze acel moment fără întreruperi. 
· Cel mai bine este să păstrați simplitatea și să vă concentrați pe un singur subiect. 
· Este util să hotărâți cât timp să alocați discuției. 
· Dacă mai multe probleme provoacă îngrijorare, acordați-le prioritate înainte de a începe negocierea. Solicitarea unei întâlniri ajută la evitarea discuțiilor aprinse cu partenerul care este nervos. De asemenea, ajută fiecare să se pregătească pentru discuții și îi permite să aibă loc fără distrageri. Acest lucru este în contrast puternic cu modul în care problemele încărcate emoțional sunt de obicei discutate în relații. Adesea, partenerii sfârșesc să facă fotografii unul pe celălalt în timp ce trec sau evită să vorbească deloc despre această problemă.

2. EL și EA stau „genunchi la genunchi” unul față de celălalt.

3. Fiecare partener face o auto-verificare internă pentru a determina emoțiile cu privire la această problemă și intensitatea acestor sentimente pe o scară de la unu (scăzut) la zece (mare). Dacă intensitatea este de șase sau mai mare pentru oricare dintre persoane, partenerii nu sunt pregătiți să discute problema. Luați o pauză, de obicei cincisprezece-treizeci de minute și reveniți. Dacă, în orice moment al discuției, un partener atinge intensitatea de șase sau mai mare, este timpul să aloce o pauză similară pentru a evita excesele emoționale, apoi să revină la discuție. În timpul pauzei, este mai bine dacă partenerii fac lucruri care sunt relaxante, în natură, mai degrabă decât să analizele problema pe care încearcă să o rezolve. Vă sugerăm în continuare ca în timpul perioadei de pauză, fiecare partener se gândească la ceva ce ar putea face diferit, pentru a duce discuția înainte.

4. EL începe cu o scurtă prezentare a perspectivei sale (trei-cinci minute) asupra problemei. EL folosește declarațiile „EU” și păstrează discuția în jurul a ceea ce are nevoie în contextul problemei și a ceea ce este dispus să ofere.

5. EL o întreabă pe EA dacă are nevoie de clarificări ale declarațiilor sale. Nu este vorba de a fi de acord sau de a nu fi de acord cu perspectiva lui; scopul este să adune informații și ca EA să înțeleagă ce a spus EL. Apoi EA folosește ascultarea reflexivă („Ceea ce am auzit că spui este…”) pentru a confirma ceea ce a auzit. Dacă EL nu este de acord cu ceea ce a fost rezumat, i se oferă șansa de a-și clarifica mesajul.

6. După ce ambii parteneri au un înțeles comun a ceea ce a declarat EL, atunci EA oferă o prezentare de trei până la cinci minute a perspectivei sale despre aceeași problemă.

7. Inversarea rolurilor, partenerii repetă Pasul 5.

8. EL afirmă un lucru de care are nevoie de la EA și un lucru pe care este dispus să îl facă pentru a lucra spre rezolvare.

9. EA ascultă, oglindește și clarifică.

10. EA poate decide una din variantele: a. Sunt de acord cu propunerea; b. De acord cu o parte din propunere și face o contraofertă. („Ceea ce am nevoie este… și ceea ce sunt dispus să dau este…”); sau c. Respinge propunerea și face o contraofertă.

11. Partenerii clarifică ce sa convenit și notează înainte de a continua.

12. După ce s-a ajuns la un acord inițial, este rândul EI să precizeze un lucru de care are nevoie și un lucru pe care este dispusă să îl facă pentru a rezolva rezolvarea.

13. Repetați pașii 9 - 11 cu propunerea din partea EI.

14. Repetați pașii 8 până la 13 până când problema este rezolvată sau partenerii sunt de acord să lase să treacă un timp și să reia discuția ulterior. În cele mai multe cazuri, cel mai bine este să nu aloci mai mult de aproximativ cincisprezece minute pe o problemă; o discuție mai lungă poate semnala o impas sau o luptă pentru putere. Dacă partenerii nu pot fi de acord cu nicio parte din propunerile celuilalt, opriți-vă și fiți de acord să încercați din nou mai târziu, poate cu ajutorul unui facilitator. 

Când se încheie un acord : 1. Asumați-vă angajamente comportamentale. Clarificați răspunsurile la următoarele întrebări: „Cum vom ști dacă păstrăm acordul? Ce comportament vom observa? ” 2. Acordurile ar trebui să fie limitate în timp. Alegeți o dată pentru evaluarea acordului (de obicei în treizeci, șaizeci sau nouăzeci de zile). De acord să reevaluați și să decideți dacă păstrați, modificați sau încheiați acordul. 3. Creați un plan de rezervă care va fi pus în aplicare dacă unul sau ambii nu păstrează acordul. 4. După caz, acordați-vă din timp cu privire la un facilitator neutru față de care ambii parteneri sunt de acord să fie responsabili.

Sugestii utile: 1. Verificați sentimentele ori de câte ori este necesar și evaluați-le pe o scară de zece puncte. 2. Pauză sau întrerupere când sentimentele se intensifică până la un nivel de șase sau mai mare. 3. Când discuția se dezlănțuie sau oricare dintre parteneri se simte confuz, reveniți la elementele de bază: „Ceea ce te aud spunând este…” „Ceea ce îmi trebuie de la tine este…” „Ceea ce sunt dispus să dau este…” 4. Sărbătește acordurile și succesele tale.
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