W otwarte karty
Trening negocjacyjny
Techniki negocjacyjne

GraSzkoleniowa.pl

@ 05-1,5h :.% min: 2, max: 8*

. optymalnie: 4 - 8*



W otwarte karty

© 2019 GrowinGame Sp. z 0.0. Wszystkie prawa zastrzezone.

Gra szkoleniowa 'W otwarte karty' rozpowszechniana jest przez GrowinGame wraz
z licencja. Kazdy nabywca gry zobowigzat sie w chwili zakupu do przestrzegania
jej warunkow.

Opracowanie ani zadna jego czes¢ nie moga by¢ przedrukowywane, reprodukowane,
ani odczytywane w $srodkach masowego przekazu bez indywidualnej i pisemnej
zgody GrowinGame.

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

Rozpowszechniane jakgkolwiek metodga poligraficzng lub elektroniczng
jest zabronione.

Petna tresc licencji jest dostepna na stronach nr 19 - 21,

Autorzy:
Wiktor Wotoszko
Krzysztof Szewczak

Dziekujemy za wybor naszych gier!
W razie pytah zadzwon do nas lub napisz - GraSzkoleniowa.pl/kontakt

Podziel sie takze swoimi pomystami na rozwéj lub ulepszenie naszych produktéw.

Jak dobrze przygotowac sie do prowadzenia gry?

GraSzkoleniowa.pl/przygotowanie - tu znajdziesz wazne i aktualizowane informacje,
ktére pomogg Ci efektywnie przeprowadzic te i inne nasze gry. Zapoznaj sie z nimi
koniecznie, szczegblnie jesli prowadzisz naszg gre po raz pierwszy.
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O grze

W otwarte karty” to prosta, a jednoczes$nie bardzo angazujgca gra negocjacyjna. W trakcie rozgrywki
uczestnicy korzystajg z talii kart zawierajgcych wybrane techniki negocjacyjne. Dzieki temu w atrakcyjny
sposdb uczg sie wykorzystywac je w okreslonej sytuacji i doswiadczajg na biezgco ich wptywu
na prowadzone rozmowy. Szczegblng wartoscig tego narzedzia jest mozliwo$¢ nauczenia sie sposobow
reagowania na proby perswazji, a nawet manipulacji z drugiej strony.

Zasady gry sg fatwe do opanowania, a jej konstrukcja nie narzuca uczestnikom przedmiotu negocjaciji.
Pertraktacje mogg dotyczy¢ wybranych przez strony produktéw, ustug lub kwestii niezwigzanych
z biznesem. Dzieki temu rozgrywka moze odwotywac sie do rzeczywistych spraw, waznych dla
uczestnikow. Mozesz takze opracowac dla uczestnikbw gotowe przedmioty negocjacji - wzor
zamieszczono na stronie 17.

Warto podkresli¢, ze specyfika gry sprzyja testowaniu przez graczy réznych stylédw negocjacji, technik
i reakcji na nie. Mozliwe jest przeprowadzanie rozgrywki tylko z wybranymi kartami (np. tylko
z czerwonymi, zawierajgce techniki na ,twarde negocjacje”). To z kolei zwieksza Swiadomos$¢ i gotowos¢
do rozwoju umiejetnosci negocjowania - kompetencji, ktéra jest jedng z kluczowych, zaréwno w zyciu
zawodowym jak i prywatnym.

* Podczas gry uczestnicy w podgrupach prowadza réwnolegle negocjacje dwustronne pojedynczo lub
w parach. Podczas negocjacji nie jest wymagany staty nadzér osoby prowadzgcej szkolenie, dlatego

maksymalna liczba uczestnikéw zalezy gtéwnie od mozliwosci organizacyjnych, a nie konstrukcji gry.

Mozesz nabyc¢ dodatkowe talie kart na stronie: GraSzkoleniowa.pl

Cele gry:

* Poznanie technik negocjacyjnych lub utrwalenie wiedzy o nich.

« Trening umiejetnosci wykorzystania technik negocjacyjnych z uwzglednieniem ich doboru do
aktualnej sytuacji negocjatoréw.

» Doswiadczenie wptywu réznych technik negocjacyjnych na przebieg i efektywnos¢
prowadzonych negocjacji.

* Trening umiejetnosci adekwatnego reagowania na rozne techniki negocjacyjne.
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Materiaty do gry

Dla uczestnikow

Nr Dodatkowe informacje
strony
Zawiera opis zasad gry. Informacje te mozesz przedstawic
uczestnikom ustnie/w trakcie przyktadowej rozgrywki, jednak
Instrukcja 14 wydruk pozwoli im przypomnie¢ sobie najwazniejsze zasady takze
w trakcie rozgrywki.
Po 1 dla kazdej z negocjujgcych stron.
Arkusz, w ktérym uczestnicy wpisujg cele stawiane sobie przed
negocjacjami. Dzieki niemu mogg monitorowac swoje rezultaty
Cgle . 15 w trakcie prowadzonych rozmow, a po ich zakoriczeniu okresli¢
negocjacyjne zwycieska strone.
Po 1 dla kazdej z negocjujgcych stron.
Zawierajg opisy technik negocjacyjnych, ktérych uczestnicy
uzywajg w trakcie prowadzonych negocjacji. Kazda strona
negocjacji (jedna osoba lub para) bedzie potrzebowata 1 talii.
* Karty do gry - Mozesz naby¢ dodatkowe talie kart na stronie: GraSzkoleniowa.pl
Karta z numerem 32 zawiera opis techniki ,Dobry/zty policjant”.
Jezeli w ktorej$ z podgrup po obu stronach nie negocjujg po dwie
osoby, karte te nalezy odtozy¢ przed rozpoczeciem gry.
Pomarafczowa Z.tych pytgn uczgs"cmcy sk-orzystajq po zakonc;emu negocjacji
Karta - i ustaleniu wynikow. Stuzg one podsumowaniu kluczowych
whnioskow z rozgrywki. Szczegdty w instrukgji na str. 10.
Karta 16 Opcjonalna - karta do zapisania kluczowego wniosku, z ktérym
uczestnika uczestnik konczy gre i ktoérg zabierze ze soba.

_ To przyktadowy przedmiot negocjacji, ktory mozesz wykorzystac
Przed.ml?t w trakcie gry. Wzorujac sie na nim mozesz stworzyc¢ inne, wtasne
negocjacjt - 17 tematy, ktére stang sie przedmiotem negocjacji.
propozycja

Po 1 dla kazdej z negocjujgcych stron.
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Dla osoby prowadzacej rozgrywke

“

18

Plan gry

Przygotuj takze:

»  Flipcharti markery na etap omdwienia rozgrywki.

»  Stoty, przy ktérych beda negocjowali uczestnicy (w trakcie gry siedzg naprzeciwko siebie).
Zadbaj, aby wielkos¢ stotéw pozwalata na swobodne roztozenie dwaoch talii kart.

» Dla uczestnikoéw - dtugopisy, kartki na notatki.
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Podziat uczestnikow

Podczas przygotowywania materiatbw do gry zaplanuj w jaki sposdb podzielisz uczestnikéw
na negocjujgce podgrupy.

W trakcie gry negocjacje mogg by¢ prowadzone przez pojedyncze osoby (,1 na 1") lub przez pary (,2 na
2"). Przy nieparzystej liczbie uczestnikbw mozesz takze stworzy¢ uktad mieszany (,1 na 2"). Pamietaj

tylko, ze kazda ze stron negocjacji musi dysponowac swojqg talig kart do gry.

Przyktady podziatu grupy 12-osobowe;j:

Jedna strona . . . . . \
negocjacji 'n‘ w w 'n‘ w In‘ Potrzebujesz
Druga strona : . . . . . 12 talii kart
negocjacji ’n‘ w w ’n‘ w 'I‘
lub
Jedna strona s o s . s
negocjacji w ’w 'I' w w w Potrzebujesz
Druga strona , , . . N , 6 talii kart
negocjaciji T T Tt
Przyktady podziatu grupy 15-osobowe;j:
Jedna strona . . . . . . .
negocjadji L L L L L L L Potrzebujesz
Druga strona . . . . . . . 14 talii kart
negocjacji w In‘ ’n‘ m‘ 'I' 'I‘ w
lub
Jedna strona . . . s . .
negocjagji L L L L Potrzebujesz
Druga strona N , N , , , N 8 talii kart
negocjadji T T (| 1

W dalszych czesciach instrukcji stosuje termin ,podgrupa”. Odnosi sie on do dwoch stron negocjujgcych
ze sobg uczestnikow. Dla przyktadu, w powyzszej tabeli mamy do czynienia z czterema podgrupami -
trzema 4-osobowymi i jedng 3-osobowa.
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Przebieg gry
Gra z jedng rundg negocjacji wraz z podstawowym omowieniem trwa okoto 1,5 godziny. Istnieje

mozliwos¢ przeprowadzenia wiekszej liczby rund negocjacji, z ktorych kazda wydtuza czas gry o okoto
30 minut.

1. Wprowadzenie do gry i zapoznanie z instrukcja

Zapros uczestnikow do gry. Na tym etapie nie zdradzaj jeszcze zbyt wielu szczegétow i zadbaj o to, aby
wprowadzenie byto krotkie.

Zapraszam Was do gry ,W otwarte karty”, ktéra pozwoli nam poznac lub przypomniec¢ sobie wybrane
techniki negocjacyjne oraz doswiadczyc ich wplywu na prowadzone negocjacje.

Za chwile rozdam Wam instrukcje, karty i opowiem o zasadach gry. Pozwdlcie tylko, Zze powiem w jaki sposéb
bedzie przebiegata gra.

Wymieniajgc kolejne etapy gry, zapisuj je na flipcharcie lub wyswietl w prezentacji (tekst podkreslony):
Przygotowania do negocjacji - 15 min - Zanim przystgpicie do negocjacji podzielimy sie na podgrupy

i poprosze Was, abyscie ustalili przedmiot swoich negocjacji. Wrecze Wam takze arkusze, na ktorych
bedziecie mogli zapisac swoje cele negocjacyjne.

Zapoznanie sie z instrukcjami i kartami - 10/25 min - Wrecze Wam instrukcje oraz karty do gry, z ktérymi
bedziecie mogli sie zapoznad, zanim zaczniecie negocjacje.

Negocjacje - 30 min - Bedziecie mieli okoto 30 minut na negocjacje z drugq strong. Po ich zakoriczeniu
okreslicie zwyciezce.

Omoéwienie - Na tym etapie przyjrzymy sie doktadniej Waszym doswiadczeniom z gry oraz wyciggniemy
wnioski, ktdre bedq przydatne w Waszych realnych negocjacjach.

Teraz podziel uczestnikdw na negocjujace podgrupy i popro$ o zajecie miejsc przy stotach. W miare
mozliwosci zadbaj o to, aby poszczegdine podgrupy (negocjujgce ze sobg strony) siedziaty maksymalnie
daleko od siebie tak, aby prowadzac rozmowy nie przeszkadzaty sobie nawzajem.

Popros, aby w kazdej podgrupie uczestnicy ustalili przedmiot negocjacji. Moze by¢ to dowolny produkt
lub ustuga. Negocjacje nie muszg mie¢ jednak charakteru biznesowego. Niezwykle wazne jest
natomiast, aby obie strony dobrze orientowaty sie w ustalonej tematyce. Testy gry wykazaty, ze jezeli
negocjacje dotyczg tematyki nieznanej uczestnikom, zamiast skupi¢ sie na uzywaniu kart intuicyjnie
koncentrujg sie oni tylko na rozmowie.

Jesli uczestnicy bedg prowadzi¢ negocjacje handlowe, strony powinny przydzieli¢ sobie odpowiednio
role kupujgcych i sprzedajgcych.
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Przed przystapieniem do negocjacji strony powinny posiada¢ informacje o przedmiocie negocjacji na
takim poziomie, na jakim posiadajg je inicjujac negocjacje w rzeczywistosci. Na przyktad jesli negocjacje
dotycza wynajmu mieszkania, to wczesniej ustala sie najczesciej jego powierzchnie, liczbe pokoi,
lokalizacje - zobacz: [Przedmiot negocjacji - przyktad ].

Mozesz takze poprosi¢ uczestnikbw o wybranie przedmiotu negocjacji zgodnego z realnymi
negocjacjami uczestnikéw.

Po ustaleniu przedmiotu negocjacji przekaz kazdej stronie (w kazdej podgrupie) instrukcje z arkuszem
celéw i popro$ o wypetnienie go. Koniecznie uprzedz, aby uczestnicy nie pokazywali wypetnionych
arkuszy drugiej stronie negocjacji.

2. Zapoznanie sie z kartami, instrukcjami i krotka prezentacja

W kolejnym kroku przekaz uczestnikom karty do gry. Kazda strona negocjacji w kazdej podgrupie
powinna dysponowac jedng talia.

Przekaz najwazniejsze informacje o kartach - znaczeniu ich koloréw, podpowiedziach znajdujacych
sie przy symbolach tarczy, pomaranczowej karcie oraz sposobie prowadzenia gry. Poinformuj takze,
ze wytgcznie zielone karty moga by¢ wykorzystane wielokrotnie, a wszystkie pozostate tylko raz
w trakcie catych negocjacji.

Najwygodniejszym sposobem korzystania z kart jest roztozenie ich przed sobg tak, aby opisy technik
byty caty czas widoczne. Zasugeruj uczestnikom takg metode ich utozenia.

Daj uczestnikom czas na zapoznanie sie z kartami. Jedli techniki negocjacji zostaty juz wczesniej
omowione w trakcie szkolenia, zajmie to tylko kilka-kilkanascie minut.

Przed przystapieniem do gry przeprowad? jeszcze jej krotka prezentacje. Wybierz kogos z uczestnikéw
i przeprowadz przyktadowg 2-5 minutowa gre, w trakcie ktorej zademonstrujesz jej zasady.

Opcjonalnie:

Jesli jest to zgodne z celami Twojego warsztatu, to mozesz zaplanowac rozgrywke tylko z wybranym
typem Kkart - tylko z czerwonymi, tylko z zielonymi, tylko z zielonymi i szarymi itp. Dzieki temu
uczestnicy bedg mogli sprawdzi¢ jak sie negocjuje majgc do dyspozycji tylko wybrane techniki i co za
tym idzie - stosujgc okre$lone style negocjacyjne.

3. Rozgrywka

Przypomnij uczestnikom, ze majg okoto 30 minut na negocjacje i dokonanie wzajemnych ustalen.
Rozpocznij gre i odliczanie czasu.

W trakcie rozmow uczestnikow staraj sie ich nie wstrzymywad. Twoja rola na tym etapie powinna
ograniczyc¢ sie do sporzgdzania notatek. Bazujgc na swojej wiedzy zapisuj co ciekawsze obserwacje.

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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Tresc dostepna w petnej wersji gry

Lo e ____1

Uprzedz uczestnikéw o uptywie czasu na 15 i 5 minut przed koncem. Po zakoriczeniu popro$ wszystkich
0 uwage. Poinformuj o zakonczeniu rozmdéw nawet jesli uczestnikom nie udato sie osiggnac
porozumienia.

Nastepnie popros, aby strony negocjacji odkryty swoje arkusze [Cele negocjacyjneli zweryfikowaty
w ramach swojej podgrupy osiggniete rezultaty. Popro$ takze uczestnikdw, aby strony ktére osiggnety
porozumienie same ustality zwyciezce - strone, ktéra osiggneta ich zdaniem lepsze rezultaty.
W przypadkach spornych mozesz dokonac rozstrzygniecia. Remis jest dopuszczalny.

Testy gry wykazaly, ze taka forma wytaniania zwyciezcow jest najbardziej efektywna. Wszelkie systemy
punktowe komplikujg to zadanie i z reguty sg zbiezne z ustaleniami samych stron negocjacji. Ponadto
w trakcie rozmow uczestnicy mogg odejs¢ od swoich zaktadanych celdéw ustalajgc wspdlnie rozwigzania
alternatywne, ktore satysfakcjonujg obie strony.

Pogratuluj zwycieskim stronom i popros wszystkich o nagrodzenie ich brawami.
Jesli dysponujesz odpowiednig iloscig czasu, mozesz przeprowadzi¢ dodatkowe rundy negocjacji.
Uczestnicy moga woéwczas otrzymywac po jednym punkcie za kazdg wygrang, a rozgrywka nabierze

charakteru turnieju.

Jesli zdecydujesz sie na przeprowadzenie dodatkowych rund negocjacji, podziel od nowa uczestnikow
na negocjujgce strony, aby kolejne pertraktacje prowadzone byty miedzy innymi osobami niz
poprzednio.

4. Oméwienie rozgrywki

Na te czeS¢ gry zaplanuj okoto godziny.

Jeszcze przed przystgpieniem do wspdlnego oméwienia doswiadczen uczestnikéw, popro$ ich, aby
w podgrupach, odpowiedzieli na pytania z pomaranczowych kart. Niech po kolei odczytujg je na gtos

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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i wspodlnie odpowiadajg na nie we witasnym gronie (w podgrupie). Pozwoli, to na szybkie podsumowanie
kluczowych kwestii, ktére nastepnie rozwiniesz na forum, podczas moderowanej dyskusji.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

Tresc dostepna w petnej wersji gry

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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Whioski i opinie uczestnikéw po grze
Wybrane wypowiedzi o negocjacjach:

*  Wazna jest umiejetnosc wykorzystania technik w odpowiednim kontekscie.

*  Podobne myslenie o przedmiocie negocjacji, wskaznikach pomaga sie dogadac.

*  Wtrakcie negocjacji swiadomos¢, ze porozumienie z drugq strong nie jest jedyng opcjq daje
przewage.

* W negocjacjach mozna szukac alternatyw i w inny sposoéb realizowac swoje cele.

» [stnieje wiele technik i sposobdw prowadzenia negocjacji.

Wybrane wypowiedzi o technikach:

*  Na poczqgtku podchodzitem sceptycznie do tej gry, ale z czasem zrozumiatem, ze wielu technik nie
Znatem.

*  Po zastosowaniu przez drugq strone techniki ,Odrzucenie propozycji” w dalszej rozmowie ciggle
koncentrowatem sie na polepszeniu mojej oferty.

»  Dzieki tej grze mozna poznac wiele technik i nauczyc sie réznie na nie reagowac.

»  Gra uczy réznych technik negocjacji i wprowadza w szczegoty ich stosowania.

*  Znajomosc technik i metod negocjacji przydaje sie nie tylko w biznesie, ale i w sytuacjach zycia
codziennego.

*  Poznatem sposoby reagowania na okreslone dziatania drugiej strony negocjacji.

*  Poznatem sytuacje, w jakich mozna uzyc réznych technik.

*  Nauczytem sie stosowac techniki, ktdre wczesniej wydawaty mi sie niepraktyczne.

*  Podobaty mi sie podpowiedzi, jakich technik uzy¢ w odpowiedzi na inne.
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Wydruki
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Instrukcja

Krok 1 - Ustalcie przedmiot negocjacji
Ustal z drugg strong przedmiot negocjacji - produkt, ustuge, kwestie. Nastepnie wypetnijcie swoje arkusze , Celow
negocjacyjnych”.

Krok 2 - Zapoznaj sie z kartami
Roztdz przed sobg wszystkie karty i zapoznaj sie z ich trescig. Za pomoca koloréw podpowiadamy,
jak je zastosowac (to nasza sugestia - mozesz tez kierowac sie wtasng strategia):

* Niebieskie - te techniki zastosuj na rozpoczecie negocjacji.

» Zielone - z tych korzystaj jak najczescie;j.

* Czerwone - te wykorzystaj, chcac wywrze¢ wptyw na drugg strone lub wrecz manipulowac nia.
* Szare - te zastosuj na zakonczenie negocjacji.

* Pomaranczowa karta - uzyjcie jej po ustaleniu wyniku, do podsumowania rozgryweki.

Tarcza na karcie

Na wszystkich kartach (oprocz zielonych) znajduja sie symbole tarcz. Obok nich znajdziesz podpowiedzi - nazwy
technik, ktérymi mozesz zareagowac. Warto skorzystac z jednej z nich. Jesli podpowiedz jest zapisana kursywq
to znaczy, ze nie jest to nazwa techniki z innej karty, a podpowiedz ogélna.

Krok 3 - Negocjujcie

Uzyjcie pomaranczowej karty, aby podsumowac rozgrywke. Wspdlnie odpowiedzcie na poszczegblne pytania
i zapiszcie kluczowe wnioski. Niech bedg to konkretne wskazéwki stuzace zwiekszeniu Waszej skutecznosci
w przysztych, realnych negocjacjach.

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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cjacyjne

Cele nego

Do zakonczenia negocjacji nie pokazuj swoich notatek drugiej stronie!

7z

Tresc dostepna w petnej wersji gry

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl

15


http://www.graszkoleniowa.pl/

W otwarte karty

Karta uczestnika

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

7 7

Tresc dostepna w petnej wersji gry
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cjacji - propozycja

Przedmiot nego

Tresc dostepna w petnej wersji gry

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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Plan gry

1. Wprowadzenie do gry i zapoznanie z instrukcja (do 15 min)

*  Zapros uczestnikéw do gry wskazujgc krotko najwazniejsze zatozenia.

* Dobierz uczestnikbédw w podgrupy i popros ich o zajecie miejsc przy stotach.

* Popros, aby w kazdej podgrupie uczestnicy ustalili przedmiot negocjacji.

» Przekaz kazdej stronie (w kazdej podgrupie) instrukcje, arkusz celéw i opro$ o wypetnienie go.
Uprzedz, aby uczestnicy nie pokazywali wypetnionych arkuszy drugiej stronie negocjacji.

* Upewnij sie, ze wszyscy zrozumieli zasady i odpowiedz na ewentualne pytania.

2. Zapoznanie sie z kartami i kréotka prezentacja (10 - 25 min)

*  Przekaz uczestnikom karty do gry i wyjasnij sposob ich stosowania.

» Daj uczestnikom czas na zapoznanie sie z kartami.

*  Przed przystgpieniem do gry przeprowadz jeszcze kréotkg prezentacje w trakcie,
ktérej zademonstrujesz jej zasady.

3. Rozgrywka

*  Przypomnij uczestnikom ile majg czasu na negocjacje i dokonanie wzajemnych ustalen.

* Rozpocznij gre i odliczanie czasu.

*  Obserwuj prace uczestnikéw i notuj co ciekawsze zachowania.

* W razie potrzeby wyjasniaj/przypominaj jeszcze w trakcie gry jej zasady.

* Uprzedz uczestnikdw o uptywie czasu na 15i 5 minut przed koricem.

» Po zakonczeniu skup uwage uczestnikéw i popro$ o okreslenie, w ramach wiasnych podgrup,
osiggnietych rezultatéw.

*  Pogratuluj zwycieskim stronom i popros wszystkich o nagrodzenie ich brawami.

» Jesli dysponujesz odpowiednig iloscig czasu, mozesz przeprowadzi¢ dodatkowe rundy.

»  Zakoncz rozgrywke.

4. Omowienie rozgrywki

L L ___.
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Warunki licencji

na uzytkowanie gry symulacyjnej ,,W otwarte karty”

Podstawowe definicje

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

Licencjobiorca

Prawowity nabywca gry symulacyjnej ,W otwarte karty” 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 szczegélnosci instrukcja i objasnienia dotyczace
jej uzytkowania oraz instrukcje i tresci przeznaczone do wydruku dla uczestnikdw rozgrywki.

§1 Przedmiot Licengji

1. Przedmiotem Licencji, zwanym dalej Produktem, jest gra symulacyjna "W otwarte karty"
wraz z jej Dokumentacja.

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

3. GrowinGame jest wiascicielem majgtkowych praw autorskich do Produktu. Jesli prawa te lub ich
czesci s w posiadaniu 0s6b 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
niniejszej umowy stajg sie prawnie wigzgce.

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

§2 Prawa i obowiazki Uzytkownika

1. Uzytkownik ma prawo wielokrotnego i nieograniczonego w czasie uzywania Produktu dla
wiasnych potrzeb zgodnie z jego funkcjami. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania
powielonego Produktu i jego Dokumentacji.
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2. Uzytkownik nie ma prawa wypozyczania lub najmu Produktu i jego Dokumentacji lub ich kopii,
ani publicznego ich udostepniania.

3. Uzytkownik ma prawo powielania wybranych czesci Produktu jedynie w celu przekazania ich
uczestnikom, prowadzonych przez Licencjobiorce stacjonarnych zaje¢ edukacyjnych. Prawo to
dotyczy czesci Produktu wskazanych w Dokumentacji jako materiaty do gry, do wydruku dla
uczestnikow rozgrywki. Prawo to nie dotyczy szkolen typu e-learning, ani innych zajec
edukacyjnych w formie zdalnej.

4. Uzytkownik ma obowigzek ochrony swego egzemplarza Produktu i jego Dokumentacji przed
wykonaniem kopii przez niepowotane osoby trzecie.

5. Produkt i kazda jego cze$¢ zawierajg notatke ,© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl”
oraz adnotacje dotyczacg Licencji. Uzytkownik jest zobowigzany, aby razem z kazda kopig
przekazywang uczestnikom jego zaje¢ przejac i zamiesci¢ te zapisy w niezmienionej formie.
Uzytkownik ma prawo umiesci¢ na tych kopiach swoj znak handlowy.

6. Uzytkownik ma prawo dokonywania zmian w Produkcie jedynie na wiasny uzytek,
z wyjatkiem notatki, o ktérej mowa w 82, podpunkcie 5. Ma prawo powielania zmienionego
Produktu wytgcznie na takich samych zasadach, jak dla produktu dostarczanego przez
GrowinGame i opisanych w niniejszej Licencji. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania
zmienionego Produktu i jego Dokumentacji.

7. W przypadku dokonania w Produkcie zmian przewidzianych w 82 podpunktem nr 6 Uzytkownik
ma obowigzek naniesienia na kopie przewidziane w 82 podpunktem nr 3 wyraznie widocznej
adnotacji o dokonaniu modyfikacji wtasnej.

8. W przypadku zakupu Produktu z licencja Osobista, w stopce kazdej strony Produktu
wymienione bedzie imie i nazwisko prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik nie ma prawa
uzyczania i udostepniania Produktu osobom trzecim w celu wykorzystania go w imieniu
Uzytkownika.

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

» zachowana bedzie na kopiach, przewidzianych w 82 podpunktem nr 3, nazwa Uzytkownika
potwierdzajgca zwigzek Wykonawcy z Uzytkownikiem,

* pomiedzy Uzytkownikiem a Wykonawcg bedzie podpisana umowa przewidziana przepisami
kodeksu handlowego, cywilnego lub prawa pracy, potwierdzajgca prawo Wykonawcy do
prowadzenia zaje¢ edukacyjnych w imieniu Uzytkownika,

»  Uzytkownik upewni sig, ze Wykonawca zapoznat sie z zasadami niniejszej Licencji, akceptuje
i zobowigzuje sie je przestrzegac.

10. Wykonawca nie jest tozsamy =z Uzytkownikiem, ktéremu udzielana jest Licencja
i nie nabywa zadnych praw do Produktu précz tych, przewidzianych w 82, podpunkcie nr 9.

§3 Zbycie praw do Licencji

1. Uzytkownik nie uzyskuje prawa do odsprzedazy praw do Licencji innemu podmiotowi.
2. Uzytkownik wyraza zgode na przeniesienie przez GrowinGame wszelkich jego praw
Licencjodawcy wynikajgcych z niniejszej Licencji na inny podmiot pod warunkiem zachowania

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
20


http://www.graszkoleniowa.pl/

W otwarte karty

praw Uzytkownika i obowigzkéw wobec nowego Licencjodawcy w niezmienionej formie.

84 Naruszenie warunkow Licencji

Naruszenie przez Uzytkownika warunkoéw Licencji powoduje uniewaznienie Licencji i utrate

wszystkich wynikajacych z niej praw Uzytkownika do korzystania z Produktu oraz:

* naktada na Uzytkownika obowigzek zniszczenia lub zwrécenia wszystkich kopii Produktu
i jego Dokumentacji bez zwrotu kosztu ich zakupu,

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

Jesli wyrok sgdowy lub jakakolwiek inna przyczyna, czy sita wyzsza narzuca Uzytkownikowi

dziatania niezgodne z zasadami niniejszej Licencji, Uzytkownik zobowigzany jest zaprzestac

uzywania Produktu.

§5 Wytacznie odpowiedzialnosci

1.

GrowinGame nie ponosi odpowiedzialnosci 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 wykonalnos¢
pozostatych postanowien i Licencji jako catosci.

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

Wszelkie spory sgdowe zwigzane z interpretacjg niniejszej Licencji, wynikte miedzy GrowinGame
a Uzytkownikiem lub Wykonawcg podlegajg wytgcznej jurysdykcji sagdu wiasciwego dla siedziby
prowadzenia przez GrowinGame dziatalnosci gospodarcze;.
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