Wierzyciele

Negocjacje
— proces, techniki

000 min: 3, max: 18
15-2h mn‘ optymalnie: 6 - 12



Wierzyciele

© 2022 GrowinGame Sp. z 0.0. Wszystkie prawa zastrzezone.

Gra symulacyjna 'Wierzyciele' rozpowszechniana jest przez GrowinGame wraz z licencjg. Kazdy
nabywca gry zobowigzat sie w chwili zakupu do przestrzegania jej warunkow.

Opracowanie ani zadna jego cze$¢ nie mogg by¢ przedrukowywane, reprodukowane, ani
odczytywane w $rodkach masowego przekazu bez indywidualnej i pisemnej zgody
GrowinGame.

Prawa uzytkownika gry do kopiowania jej lub jej czesci okreslone sg w licencji udzielonej
prawowitemu wtascicielowi niniejszego opracowania.

Rozpowszechniane jakgkolwiek metoda poligraficzng lub elektroniczng jest zabronione.
Petna tres¢ licencji jest dostepna na stronie nr 25.
Autorzy:

Krzysztof Szewczak
Wiktor Wotoszko

Dziekujemy za wybér naszych gier!
W razie pytan zadzwon do nas lub napisz - GraSzkoleniowa.pl/kontakt
Podziel sie takze swoimi pomystami na rozwdj lub ulepszenie naszych produktéw.

Jak dobrze przygotowac sie do prowadzenia gry?

GraSzkoleniowa.pl/przygotowanie - tu znajdziesz wazne i aktualizowane informacje, ktore
pomoga Ci efektywnie przeprowadzi¢ te i inne nasze gry. Zapoznaj sie z nimi koniecznie,
szczegolnie jesli prowadzisz naszg gre po raz pierwszy.

Edycja 4
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O grze

W grze szkoleniowej Wierzyciele uczestnicy zmierzg sie z sytuacjg, w ktérej ich dtuznik bankrutuje i zamierza
ogtosi¢ upadtosé. Jedyng mozliwoscig odzyskania dtugu okazujg sie byé negocjacje z pozostatymi wierzycielami.

O podziale pozostatego majgtku dtuznika zadecydujg wiec umiejetnosci negocjatorow. W trakcie pertraktacji
mozna wiele stracié, ale takze zyskac¢ duzo wiecej niz rownowarto$é naleznosci. Czasu jest niewiele, a brak
porozumienia doprowadzi do podziatu majatku przez syndyk. Wyniku takiego podziatu nikt nie jest jednak
w stanie przewidziec.

Szescdziesigt minut i wielu wierzycieli, ktdérzy majg identyczny cel — uzyskac¢ jak najwiecej. To na pewno beda
ciekawe negocjacje!

Gra w dobitny sposdb obrazuje zaleznos¢ wynikéw od umiejetnosci negocjatorow —ich styléw negocjowania,
ale takze zasobu technik, ktérymi sie postuguja.

Cele:

e Doswiadczenie emocji zwigzanych z negocjacjami i ich wptywu na przebieg pertraktaciji.
e Doswiadczenie wptywu styldow i technik negocjacyjnych na wynik oraz na zachowania uczestnikéw.

e Doswiadczenie, wytonienie i omdéwienie elementéw waznych dla wyniku negocjacji.
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Materiaty do gry

Do przeprowadzenia gry niezbedne bedg nastepujgce wydruki:

Nr lle przygotowac
strony
List od dtuznika 14 !
Informacje wprowadzajace uczestnikdw w ich sytuacje.
List przedstawia historie bankrutujgcego przedsiebiorcy.
Uzasadnia potrzebe negocjacji oraz wskazuje na przedmiot pertraktaciji.
S . 15 1
Profil firmy — Ustugi przewozowe
S . 1 1
Profil firmy — Agencja reklamowa 6
S L 17 1
Profil firmy — Wyposazenie biur
Profil firmy — Taxi 18 !
S . 19 1
Profil firmy — Kancelaria prawna
2 1
Profil firmy — Dealer samochodowy 0
Arkusz obserwacyjny 21 W zaleznosci od liczby oséb
ztarolg

* Jesli utworzysz zespoty i bedzie w nich wiecej niz 2 osoby, to wydrukuj im dodatkowe egzemplarze instrukcji. Utatwi to
i przyspieszy zapoznawanie sie z nig.

Jesli planujesz wykorzystanie tej gry online, to dla utatwienia rekomenduje przygotowanie dla kazdej z negocjujgcych
stron po jednym pliku pdf zawierajgcym jednoczesnie [List od dtuznika] oraz wybrany [Profil...].

Tu znajdziesz link do wideo instrukcji na YouTube, w ktérej wyjasniam jak przygotowac taki plik:

https://youtu.be/AjR-hMo0O104

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”
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Przebieg gry

GraSzkoleniowa.pl/przygotowanie — przypominamy, tu znajdziesz wskazéwki i dobre praktyki dotyczace prowadzenia gier
szkoleniowych oraz symulacyjnych. Koniecznie zapoznaj sie z nimi przygotowujac sie do prowadzenia tej gry.

1. Przed rozgrywka

Wazine:

W trakcie gry uczestnicy stosujg, Swiadomie i nieSwiadomie, wiele technik ne-
gocjacyjnych, przy niektérych etapach zostaty one wskazane zgodnie z nazew-
nictwem stosowanym w naszym ebooku - ,, Techniki i praktyki negocjacyjne.
Zbior 65 najskuteczniejszych metod, a takze sposobow obrony przed manipu-
lacjq” (ebook jest dostepny na GraSzkoleniowa.pl Przy zakupach skorzystaj
z kuponu rabatowego, ktéry znajdziesz na stronie 23).

Warto przekazac zestaw 1-3 technik na uczestnika/zespot — z naszych obser-
wacji wynika, ze wzbogaca to i uatrakcyjnia przebieg negocjacji, a takze sa-
mego procesu uczenia. Analiza rozgrywki bedzie miata duzo wiekszg wartosc,
gdy omoéwisz takze wybrane techniki negocjacyjne postugujac sie tym lub in-
nym opracowaniem.

k 3k ok

W grze uczestnicy wcielg sie w przedstawicieli poszczegdlnych firm — wierzycieli upadajgcego dtuznika.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

Po podziale uczestnikdw na zespoty wprowadz ich do gry. Uprzedz wszystkich o czasie trwania oraz poinformuj o ogdlnym
przebiegu - zapoznanie sie z instrukcjami, negocjacje, omdwienie rozgrywki i wyciggniecie wnioskow.

2. Wprowadzenie do gry i przekazanie instrukcji

Zapros$ do gry. Nie zdradzaj tu zbyt wielu szczegdétdw i dbaj o to, aby byto ono krétkie — kluczowe informacje uczestnicy
znajdg w instrukcjach.
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Zapraszam Was do gry, ktéra pozwoli nam przyjrzec sie negocjacjom, ich specyfice, a takze zachowaniom, ktdre utatwiajg,
bqdz utrudniajg negocjacje.

Za chwile wecielicie sie w role przedstawicieli roznych firm, a Waszym zadaniem bedzie wynegocjowanie jak najkorzystniej-
szego dla Was podziatu majqtku dtuznika. W instrukcjach, ktdre za chwile otrzymacie znajduje sie list od tegoz dtuznika,
ktory wyjasni Waszg sytuacje oraz opis Waszych firm. Znajdziecie tam réwniez tabele z punktacjq, dzieki ktorej okreslimy
wynik naszej rozgrywki. Wygra ten negocjator/zespdt, ktéry po zakoriczeniu negocjacji uzyska najwiekszq liczbe punktdw.

(Ewentualnie: Czy ktos z Was chciatby zostac¢ obserwatorem i pomdc mi w obserwowaniu, jak przebiegajg negocjacje?)
Proponuje zatem podziat ...
Wazine:

Jesli wigczasz do rozgrywki wybrane techniki negocjacji z ebooka ,, Techniki i praktyki negocjacyjne”, to przekaz wczesniej
ich opisy wraz z instrukcjami do gry. Okre$l takze, czy mozna dobiera¢ nowe techniki w trakcie negocjacji. Pamietaj jednak,
aby nie wtgcza¢ do rozgrywki zbyt wielu technik jednoczesnie.

Po wprowadzeniu wrecz poszczegdlnym osobom/zespotom ich zestawy instrukcji — po 1 [LiScie od dfuznika] oraz [Profilu
firmy]. Jesli wigczasz do gry obserwatordw, wrecz im [Arkusze obserwacyjne]. Uprzedz uczestnikow, ze obserwatorzy moga
poruszac sie po sali. Moga takze zadawacd zespotom pytania, ale nie mogg udziela¢ zadnych informacji i ingerowac w proces
negocjacji.

Zadbaj o to, aby kazdy mogt sie przygotowac - zwykle po przeczytaniu instrukcji gracze potrzebujg na to kilku minut.
Instrukcje, ktdre rozdasz uczestnikom wprowadzajg w role oraz wskazujg cele negocjacji, a posrednio takze priorytety.

Jesli korzystasz z ebooka ,,Techniki i praktyki negocjacyjne”, mozesz wreczy¢ kazdemu uczestnikowi/zespotowi po jednej
technice przygotowujacej do rozpoczecia negocjacji:

= Wysokie / niskie otwarcie,
=  Pjerwsza oferta,

=  Porzadekireguty,

= Pakiet,

= (QOdrzucenie propozycji,

=  Regufa wzajemnosci.

Jesli wszyscy bedg gotowi przed uptywem przewidzianego czasu, przejdz dalej.

3. Negocjacje wstepne (10 minut)

Na poczatku negocjacji popros wszystkich uczestnikow/zespoty, aby przedstawity sie sobie — wazne, aby wszyscy poznali
firmy, z ktérych przedstawicielami bedg negocjowac. Nastepnie zapro$ do pertraktacji. Wstepne rozmowy charakteryzujg
sie przewaznie chaosem i ,,probg sit”. Padajg propozycje i oczekiwania na otwarcie rozméw. Najczesciej strony sugerujg
tez kolejnosc¢ rozpatrywania réznych kwestii.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”
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dalsze dziatania. Z moich obserwacji wynika, ze ma to réwniez pozytywny wptyw na skuteczno$¢ rozwoju kompetenc;ji
graczy.

Jesli natomiast rozmowy sg rzeczowe, a uczestnicy reaguja racjonalnie, warto kontynuowac negocjacje.

4. Omdwienie pierwszych wrazen (opcjonalnie)
W celu omoéwienia wstepnych negocjacji mozesz postuzy¢ sie ponizszymi pytaniami i wskazéwkami

° Jakie macie wrazenia po tych wstepnych rozmowach?

Uczestnicy mogg zwréci¢ uwage na chaos jaki panowat podczas rozméw oraz konflikt interesow. Moga podkresli¢ takze
fakt, ze wszystkie strony nieustepliwie bronig swoich stanowisk.

Uczestnicy mogg méwic takze o swojej irytacji — o tym, ze nikt nie stucha innych, wszyscy sie przekrzykuja.

Nastepnie przejdz do pytan, ktére pomogg uczestnikom przetamad impas:

° Czego Waszym zdaniem zabrakto w tych negocjacjach?
° Co Waszym zdaniem mozZecie zmieni¢ w sposobie negocjowania, aby osiggngc porozumienie?

Uczestnicy mogg zwrdci¢ uwage m. in. na potrzebe: ustalenia priorytetdw, konieczno$¢ ustepstw w mniej istotnych
kwestiach, koniecznos¢ poznania potrzeb innych uczestnikdw, ale takze wprowadzenia porzadku.

5. Negocjacje witasciwe (30 — 50 minut)
Rozpocznij negocjacje przypominajac ile czasu pozostato. Ustal go wczesniej zgodnie z Twoimi potrzebami (przewaznie
w przedziale od 30 do 50 minut).
Wazne:
e Obserwuj uczestnikdw zwracajgc szczegdlng uwage na:
* styleitechniki negocjacyjne,
*  postawy wobec innych uczestnikdw i samych negocjacji,
* inne specyficzne zachowania negocjatoréw i ich wptyw na przebieg rozmoéw.

e Uczestnicy mogg odchodzi¢ od ‘gtdwnego stotu negocjacyjnego’, aby naradzic¢ sie w swoich zespotach. Decydujg
o tym samodzielnie.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”
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6. Omowienie rozgrywki
Na te czes¢ gry zaplanuj minimum 1 godzine.

Ponizej znajdziesz propozycje pytan, ktére pomoga uczestnikom przeanalizowa¢ doswiadczenia, a nastepnie wyciggnac
whioski:

° Na ile ta gra jest podobna do tego, z czym spotykacie sie na co dzien w pracy?
° Jakie podobne trudnosci w negocjacjach mozecie spotkac w Waszej pracy?
° Co nowego wiecie o negocjacjach po tej grze?

Pytania takie majg zestawiac rzeczywistos¢ symulowang w grze z rzeczywistoscig realng. Generuje to wnioski dotyczace
rzeczywistych negocjacji uczestnikéw, a jednoczesnie wyprowadza ich z rél przyjmowanych w trakcie rozgrywki.

Pytania transferowe:

Przechodzgc do omdwienia najpierw kieruj pytania do zespotéw negocjacyjnych, nastepnie do obserwatoréw. Swoje spo-
strzezenia i informacje zwrotne pozostaw na koniec.

W omadwieniu gry mozesz kierowad sie ponizszymi pytaniami lub obszarami:

e Jak opisalibyscie przebieg negocjacji?

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

e Jaki wptyw na negocjacje miaty style stosowane przez poszczegolne zespoty?

Style negocjacyjne bedg wigzaty sie czesto z emocjami jakie wywotujg wsréd innych negocjatoréw. Uczestnicy bez trudu
nazwg emocje jakie odczuwali w zetknieciu ze stylem rywalizacyjnym (twardym), stylem kooperacyjnym (miekkim) i sty-
lem rzeczowym.

e Jakie zachowania przyblizaty Was do porozumienia?

e Jakie zachowania oddalaty Was od porozumienia, wstrzymywaty rozmowy?

e Jaki wptyw na negocjacje miaty zastosowane techniki negocjacyjne?

Ta cze$¢ omdwienia spotyka sie z duzym zainteresowaniem uczestnikéw. Okazuje sie, ze stosujg pewne techniki nieswia-
domie, a inne Swiadomie i znajg dobrze ich wptyw.

W tym momencie warto odnies$¢ sie do Waszych obserwacji dokonanych podczas negocjacji. Procz blefu, najczesciej sto-
sowane przez uczestnikdw techniki negocjacji to (zgodnie z nazewnictwem ze zbioru ,Techniki i praktyki negocjacyjne”):

= Wysokie / niskie otwarcie

=  Pierwsza oferta

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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= Pytania

= Integracja

= Ustepstwa (poszczegdlne elementy techniki, rzadko w catosci)
= Ingracjacja

= Ultimatum

Pomocne przy omdwieniu bedg réwniez techniki i zachowania opisane przy technikach:
= Porzadek i reguty
=  Pakiet
= QOdrzucenie propozycji
= Prébny balon
= Tak, ale...
= Uszczegdtawianie propozycji
= 3 xdlaczego?

= Jedna karta

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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WhnioskKi i opinie uczestnikéw po grze

Jakie zachowania oddalaty Was od porozumienia, wstrzymywaty rozmowy?

Wygdrowane oczekiwania na starcie.
Nikt nie chciat na poczqtku ustepowac.
Updr.

Préby manipulowania.
Jakie zachowania przyblizaty do porozumienia?

Presja czasu — to Zze musimy sie zmobilizowac.
GrozZba straty, jesli sie nie porozumiemy.
Ustalenie wspdlnego celu — dogadania sie.
Ustalenie priorytetow.

Zapisywanie ustalen oraz oczekiwarn innych.

Pojawienie sie liderdw, ktdrzy organizowali rozmowy.
Przyktadowe wnioski:

Nie nalezy przystawac na pierwsze propozycje.

Lepiej mi byfo negocjowac w zespole niz samemu.

Warto dac na poczgtku wyzszq stawke, a potem ewentualnie ustepowac.
Trzeba troche powalczyc o swoje.

Trzeba ustali¢ swoje priorytety.

Zabraktfo mi spisania celow.

Nastepnym razem, na poczqtku, zaprezentowatbym stanowczo swoje stanowisko.
Trzeba by¢ stanowczym i pewnym siebie.

Jak sie ustali reguty, to potem mozna spokojnie negocjowac.

Bede zadawac wiecej pytan na poczqtku negocjacji.

Zrozumiatam jak wazne jest dobrze rozpoznac oferty innych.

Nalezy odkry¢ potrzeby innych, by moc mowic do nich o mozliwych korzysciach.
Wa:zne jest ustalenie porzqgdku wypowiedzi.

Wprowadzenie zasad znaczgco przyspieszyto dojscie do porozumienia.

Warto stosowaé pauzy/przerwy, gdy emocje biorg gére, lub gdy czegos nie rozumiemy, nie wiemy i potrzebu-
jemy czasu na analize.
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Musze uwazac, by nie poddac sie presji- czasu lub czyjejs osobowosci.

W przypadku negocjowania w grupie, warto aby byt lider, ktéry ma odpowiednie uprawnienia i wiedze.
Tacy liderzy powinni jednak, co jakis czas (szczegdlnie w trudnych momentach) pytac o zdanie grupy.
Nie ustepuj zbyt pochopnie — zawsze staraj sie uzyskac cos w zamian od drugiej strony.

Warto notowac ustalenia, aby mac lepiej sie w nich poruszac, ale takze po to by nikt ich nie zakwestionowat.
Moze nawet warto spisac krotkg umowe.
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Wydruki
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List od dtuznika

Drogi przyjacielu. Pozwdl, ze tak sie do Ciebie zwrdce, zwazywszy na naszg dtugoletnig wspotprace. Pro-
sze, poswied kilka minut i zapoznaj sie z mojg wyjatkowa historia.

Jak wiesz, od 1968 roku nieprzerwanie dostarczam najznakomitsze maszyny do pisania. By¢ moze zasko-
czy Cie fakt, ze maszynami zajmowat sie juz méj ojciec, od 1946 roku.

Pamietam jak dzis$, gdy jeszcze jako chtopiec przygladatem sie pracy ojca w warsztacie. LSnigce metalowe
ramy, chromowane powrotniki, coraz bardziej skomplikowane zamki. Od zawsze chciatem zajmowac sie
maszynami.

Jakiez to wspaniate wspomnienia... W gablocie w naszym domu stata jedna z pierwszych maszyn wypro-
dukowanych seryjnie w 1876 roku przez firme Remington. Licytowalismy z ojcem pierwszg powies¢ napi-
sang na maszynie - ,Przygoda Tomka Sawyera” Marka Twain'a. Do niedawna miatem nawet jedng z pierw-
szych maszyn walizkowych z 1906 roku.

Tym wiekszy smutek mnie ogarnia, gdy pomysle, co chce Ci dalej napisac...

Nasza firma prosperowata Swietnie. Nigdy nie mieliSmy masowej produkgcji, ale klienci, w tym stawni pi-
sarze, doceniali nasze unikatowe maszyny.

Przegapilismy sygnat ostrzegawczy, kiedy w 1960 roku IBM opracowat nowy typ maszyny ze specjalng
gtowicg obrotowa. Technologia postepowata, a my trzymalismy sie naszych tradycyjnych metod. W 1990
roku o maty wtos bysmy zbankrutowali. Na rynku byty juz maszyny z pamiecig, co przekraczato nasze
horyzonty myslenia, a klienci zaczeli patrzeé takomym wzrokiem na komputery.

Podjatem decyzje o produkcji replik. Zwolnilismy wiekszos¢ pracownikéw i zmieniliSmy warsztat na duzo
mniejszy. Nie obeszto sie bez zadtuzenia, jednak firma i my wszyscy ztapaliémy oddech. Dotarlismy z ofertg
do muzedw, prywatnych kolekcjoneréw, nawet domoéw aukcyjnych.

Nie wiesz jednak, ze od tamtego czasu nieubtaganie zblizaliémy sie do $lepego zautka, o czym bolesnie
przekonalismy sie w 2020 roku. Nasze sukcesy systematycznie przyblizaty naszg ostateczng porazke.
W koncu nasycilismy rynek naszymi maszynami. lle maszyn do pisania moze kupi¢ muzeum, czy kolekcjo-
ner? W koncu mieli je wszyscy.

Stoje na skraju bankructwa. | jest mi niezwykle przykro, ze musze postawié Cie w trudnej sytuacji. Otoz
nie jestem w stanie sptacic¢ Ci dtugu.

Dlatego wpadtem na pomyst, ktéry - o ile sie zgodzisz - moze uratowac naszg relacje. Zapraszam Cie do
negocjacji, ktére odbedga sie w celu podziatu mojego majatku posréd wszystkich moich wierzycieli.

Nie pozostato mi wiele: dom, warsztat, auto osobowe, auto dostawcze, obligacje, skrytka bankowa i mdj
najdrozszy skarb — akt wtasnosci i zezwolenie na wytwarzanie modelu maszyny ,,Iskra”.

Co ze mng? ... Juz czas, abym udat sie na emeryture.

Jesli wszyscy zgodnie ustalg podziat mego majatku, przekaze go odpowiednio w zamian za dtugi. Dopiero
wtedy ogtosze upadtosc. Jesli nie dojdziecie do porozumienia, ogtosze upadtosé i o podziale zadecyduje
syndyk.

Licze na Twojg obecnosc¢. Pozostato nam niewiele czasu. Lada moment ogtosze niewyptacalnosé.
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Profil firmy — Ustugi przewozowe

Prowadzisz niewielkg firme przewozowg — lokalng, ale o0 miedzynarodowym zasiegu. Od lat swiadczysz ustugi
panu Adamowi, producentowi maszyn do pisania. Dlatego jego list niezwykle Cie zaskoczyt. Jeszcze w ubiegtym
miesigcu Twoja firma dostarczyta repliki maszyn do Bonn, Lyon'u i Pragi. Jednak faktycznie pan Adam zwlekat
z pfatnosciami za kilka miesiecy. Twoja akceptacja wigzata sie wtasnie z Waszg dtugoletnig wspodtpracg i nie-
zwyktg sympatia, jaka go darzysz.

tacznie jest Ci dtuzny 21 000 zt.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

Wazne: Po zakonczeniu negocjacji podliczysz swoje punkty zgodnie z ponizszym zestawieniem. Powodzenia!

Przedmiot negocjacji Punkty za uzyskanie
|

Dom 1 pkt za kazdy 1% wtasnosci

Auto dostawcze 50 pkt

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

Kazdy pomyst rozwigzania satysfakcjonujgcego

wiecej niz 1 strone 10 pkt
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Profil firmy — Agencja reklamowa

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Profil firmy — Wyposazenie biur

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Profil firmy — Taxi

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Profil firmy — Kancelaria prawna

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Profil firmy — Dealer samochodowy

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Arkusz obserwacyjny

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,Wierzyciele”
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Plan gry

1. Przed rozgrywka
e  Przygotuj wybrane techniki z ebooka.
e Jedli liczba graczy jest wieksza niz 6 - utwdrz zespoty.

2. Wprowadzenie do gry i przekazanie instrukcji
e Zapros uczestnikdow do gry podajac najwazniejsze informacje.
e Jesli wiaczasz do rozgrywki wybrane techniki negocjacji z ebooka, to przekaz ich opisy wraz z instruk-
cjami - [List od dfuznika] oraz wybrany [Profil firmy].
Jesli wiaczasz do gry obserwatoréow, wrecz im [Arkusz obserwacyjny].
e Daj czas na przygotowanie — do 15 minut.
e Odpowiedz na ewentualne pytania uczestnikéw dot. gry.

3. Negocjacje wstepne (10 minut)
e Ogtos rozpoczecie rozgrywki.

e Obserwuj i notuj co ciekawsze zachowania uczestnikow.

4. Omowienie pierwszych wrazen (opcjonalnie — do 15 minut)

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

e W razie potrzeby podsumuj kluczowe wnioski, a nastepnie zapros uczestnikéw do kolejnego etapu.

5. Negocjacje wtasciwe (30 — 50 minut)

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry ,,Wierzyciele”

6. Omoéwienie rozgrywki (minimum 45)
e Zapytaj o ogélne wrazenia z rozgrywki.
e Zadawaj pytania i moderuj dalszg dyskusje.
e Opcjonalnie: skorzystaj z ebooka , Techniki i praktyki negocjacyjne” i pogtebcie refleksje nt. negocjaciji.
e Podsumuj wypracowane wnioski korzystajgc z pytan transferowych.
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Odwiedz nas

Podczas zakupéw na GraSzkoleniowa.pl
wpisz w odpowiednim polu formularza ponizszy kod:

Otrzymasz od nas 15% rabatu
na zakup m.in. szkoleniowych gier z negocjacji i sprzedazy

Wybierz gry rozwijajgce umiejetnosé NEGOCJAC]I:

G

Sprawdz tez gry szkoleniowe rozwijajgce
UMIEJETNOSCI SPRZEDAZOWE:
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Polecam Ci réwniez nasz blog, gdzie dzielimy sie wiedzg i do$wiadczeniem na temat
prowadzenia gier szkoleniowych. Ponizej wybrane artykuty.

12 zasad skutecznego feedbacku
https://www.graszkoleniowa.pl/12-zasad-skutecznego-feedbacku/

Jak wzmocni¢ zaangazowanie graczy?
https://www.graszkoleniowa.pl/jak-wzmocnic-zaangazowanie-graczy-2/

Przygotowanie do gry lub szkolenia — pobierz check liste
https://www.graszkoleniowa.pl/przygotowaniedogrylubszkolenia-pobierzcheckliste/
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Wierzyciele

Warunki licencji

na uzytkowanie gry symulacyjnej ,Wierzyciele”

Podstawowe definicje

Licencjodawca

GrowinGame Sp. z 0.0., 12-100 Szczytno, ul. Wtadystawa tokietka 8, NIP 739-388-69-25, REGON 364942639,
KRS 0000628262, zwana dalej w niniejszej Licencji GrowinGame.

Licencjobiorca

Prawowity nabywca gry symulacyjnej ,Wierzyciele” zakupionej za posrednictwem serwisu internetowego
www.graszkoleniowa.pl, wymieniony w stopce niniejszego opracowania, zwany dalej w niniejszej Licencji
Uzytkownikiem.

Licencja
Niniejszy dokument i jego postanowienia.
Dokumentacja

Wszelkie materiaty sktadajgce sie na gre szkoleniowg, w szczegdlnosci instrukcja i objasnienia dotyczace jej
uzytkowania oraz instrukcje i tresci przeznaczone do wydruku dla uczestnikow rozgrywki.

§1 Przedmiot Licencji

1. Przedmiotem Licencji, zwanym dalej Produktem, jest gra symulacyjna "Wierzyciele" wraz z jej Doku-
mentacja.

2. Przedmiot Licencji korzysta z ochrony przewidzianej przepisami prawa autorskiego i oddany w uzywa-
nie nie oznacza przeniesienia ich i wynikajgcych z nich praw majgtkowych na Uzytkownika.

3. GrowinGame jest witascicielem majgtkowych praw autorskich do Produktu. Jesli prawa te lub ich czesci
sg w posiadaniu oséb trzecich, to GrowinGame posiada odpowiednie prawa uzytkowe.

4. GrowinGame zezwala Uzytkownikowi na korzystanie z Produktu na warunkach niniejszej Licencji.

5. Zakup Produktu oznacza nieodwotalne przyjecie niniejszej Licencji oraz powoduje, ze warunki niniej-
szej umowy stajg sie prawnie wigzace.

6. GrowinGame nie upowaznia Uzytkownika do udzielania dalszych sublicencji na Produkt.

§2 Prawa i obowigzki Uzytkownika
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10.

Uzytkownik ma prawo wielokrotnego i nieograniczonego w czasie uzywania Produktu dla wtasnych
potrzeb zgodnie z jego funkcjami. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania powielonego Produktu
i jego Dokumentacji.

Uzytkownik nie ma prawa wypozyczania lub najmu Produktu i jego Dokumentacji lub ich kopii, ani
publicznego ich udostepniania.

Uzytkownik ma prawo powielania wybranych czesci Produktu jedynie w celu przekazania ich uczest-
nikom, prowadzonych przez Licencjobiorce stacjonarnych lub zdalnych/on-line’owych zaje¢ edukacyj-
nych. Prawo to dotyczy czesci Produktu wskazanych w Dokumentacji jako materiaty do gry, do wy-
druku dla uczestnikdow rozgrywki. Dodatkowo, uzytkownik powinien wskazaé uczestnikom, ze po za-
koriczonej rozgrywce przekazane fragmenty gry majg byé mu zwrécone lub usuniete z nosnikéw elek-
tronicznych (gdy byty one wykorzystywane do realizacji rozgrywki w formie zdalnej).

Uzytkownik ma obowigzek ochrony swego egzemplarza Produktu i jego Dokumentacji przed wykona-
niem kopii przez niepowotane osoby trzecie.

Produkt i kazda jego czes¢ zawierajg notatke ,,© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl” oraz
adnotacje dotyczaca Licencji. Uzytkownik jest zobowigzany, aby razem z kazdg kopig przekazywanga
uczestnikom jego zajeé przejac i zamiescié te zapisy w niezmienionej formie. Uzytkownik ma prawo
umiesci¢ na tych kopiach swoéj znak handlowy.

Uzytkownik ma prawo dokonywania zmian w Produkcie jedynie na wtasny uzytek,
z wyjatkiem notatki, o ktérej mowa w §2, podpunkcie 5. Ma prawo powielania zmienionego Produktu
wyltacznie na takich samych zasadach, jak dla produktu dostarczanego przez GrowinGame i opisanych
w niniejszej Licencji. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania zmienionego Produktu i jego Doku-
mentacji.

W przypadku dokonania w Produkcie zmian przewidzianych w §2 podpunktem nr 6 Uzytkownik ma
obowigzek naniesienia na kopie przewidziane w §2 podpunktem nr 3 wyraznie widocznej adnotacji o
dokonaniu modyfikacji wtasne;j.

W przypadku zakupu Produktu z licencjg Osobistg, w stopce kazdej strony Produktu wymienione be-
dzie imie i nazwisko prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik nie ma prawa uzyczania i udostepniania
Produktu osobom trzecim w celu wykorzystania go w imieniu Uzytkownika.

W przypadku zakupu Produktu z licencjg Firmowa, w stopce kazdej strony Produktu wymieniona be-
dzie nazwa firmy, jako prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik taki ma prawo nieodptatnego uzyczania
i udostepniania Produktu osobom trzecim, zwanym dalej Wykonawcg, w celu wykorzystania go w
imieniu Uzytkownika, jezeli spetni tgcznie wszystkie nastepujgce warunki:

e zachowana bedzie na kopiach, przewidzianych w §2 podpunktem nr 3, nazwa Uzytkownika po-
twierdzajgca zwigzek Wykonawcy z Uzytkownikiem,

e pomiedzy Uzytkownikiem a Wykonawcg bedzie podpisana umowa przewidziana przepisami ko-
deksu handlowego, cywilnego lub prawa pracy, potwierdzajgca prawo Wykonawcy do prowadze-
nia zaje¢ edukacyjnych w imieniu Uzytkownika,

e Uzytkownik upewni sie, ze Wykonawca zapoznat sie z zasadami niniejszej Licencji, akceptuje i zo-
bowigzuje sie je przestrzegac.

Wykonawca nie jest tozsamy z Uzytkownikiem, ktéremu udzielana jest Licencja
i nie nabywa zadnych praw do Produktu procz tych, przewidzianych w §2, podpunkcie nr 9.

§3 Zbycie praw do Licencji
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1. Uzytkownik nie uzyskuje prawa do odsprzedazy praw do Licencji innemu podmiotowi.

2. Uzytkownik wyraza zgode na przeniesienie przez GrowinGame wszelkich jego praw Licencjodawcy wy-
nikajgcych z niniejszej Licencji na inny podmiot pod warunkiem zachowania praw Uzytkownika i obo-
wigzkdéw wobec nowego Licencjodawcy w niezmienionej formie.

84 Naruszenie warunkow Licencji

1. Naruszenie przez Uzytkownika warunkdw Licencji powoduje uniewaznienie Licencji i utrate wszystkich
wynikajacych z niej praw Uzytkownika do korzystania z Produktu oraz:

¢ nakfada na Uzytkownika obowigzek zniszczenia lub zwrdcenia wszystkich kopii Produktu i jego Doku-
mentacji bez zwrotu kosztu ich zakupu,

e daje GrowinGame prawo zgdania odszkodowania finansowego w wysokosci uzaleznionej od wyceny
strat, wykonanej przez GrowinGame.

2. Jesli wyrok sadowy lub jakakolwiek inna przyczyna, czy sita wyzsza narzuca Uzytkownikowi dziatania
niezgodne z zasadami niniejszej Licencji, Uzytkownik zobowigzany jest zaprzesta¢ uzywania Produktu.

§5 Wytacznie odpowiedzialnosci

1. GrowinGame nie ponosi odpowiedzialno$ci materialnej za jakiekolwiek szkody lub straty Uzytkownika
zwigzane z uzytkowaniem Produktu objetego Licencja.

§6 Pozostate postanowienia

1. Jezeli jakiekolwiek postanowienie niniejszej Licencji okaze sie niewazne lub niewykonalne na gruncie
obowigzujgcego prawa, pozostanie to bez wzgledu na waznos¢ lub wykonalno$¢ pozostatych posta-
nowien i Licencji jako catosci.

2. W zakresie nieuregulowanym warunkami Licencji majg zastosowanie przepisy Kodeksu Cywilnego
i Ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych.

3. Wszelkie spory sgdowe zwigzane z interpretacjg niniejszej Licencji, wynikte miedzy GrowinGame
a Uzytkownikiem lub Wykonawcg podlegajg wytacznej jurysdykcji sadu wtasciwego dla siedziby pro-
wadzenia przez GrowinGame dziatalnosci gospodarczej.
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