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Dziekujemy za wybor naszych gier!

W razie pytan zadzwon do nas lub napisz -
GraSzkoleniowa.pl/kontakt

Podziel sie takze swoimi pomystami na rozwoj lub ulepszenie
naszych produktow.

Jak dobrze przygotowad sie do prowadzenia gry?
GraSzkoleniowa.pl/przygotowanie - tu znajdziesz wazne

i aktualizowane informacje, ktore pomoga Ci efektywnie
przeprowadzic te i inne nasze gry. Zapoznaj sie z nimi koniecznie,
szczegolnie jesli prowadzisz nasza gre po raz pierwszy.

Edycja 1
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O grze

,Droga do zysku” to gra szkoleniowa, ktéra zaprasza uczestnikow do zgtebiania swiata negocjacji
biznesowych. Wprowadza ich w role przedstawicieli trzech firm, ktore stoja przed mozliwoscig
zrealizowania wspélnie zyskownego projektu. Jednak szybko okaze sie, ze kazda ze stron réownie
chetnie zrealizuje zyski z tego przedsiewziecia, co sceduje na innych koszty i prace zwiazane

Z projektem.

,Droga do zysku” jest gra szkoleniowa z trzema stronami negocjacji. Uczestnicy reprezentujac
wydawnictwo, bank lub operatora programu lojalnosciowego, moga osiagnaé korzysci biznesowe
z realizacji wspolnego projektu. Jednak dazac do porozumienia musza zwracac uwage na koszty,
ktore ponosza ich organizacje. Osiagniecie satysfakcjonujacego wszystkich porozumienia bedzie

niemal niemozliwe bez wykorzystania wielu kompetencji negocjacyjnych.

Gra ma na celu trening wykorzystania takich umiejetnosci, jak badanie potrzeb pozostatych
stron, wyszukiwanie alternatywnych rozwiazan korzystnych dla wszystkich (zamiast forsowania
wtasnych i jednostronnych), okreslenie wtasnych priorytetow oraz odkrywanie priorytetow
i mozliwych ustepstw pozostatych stron, ale takze obrona przed niekorzystnymi roszczeniami czy

oczekiwaniami.

,Droga do zysku” jest gra zblizong w konstrukcji do ,Traktatu Pokojowego”. Jednak
w odroznieniu od tej gry wymaga przyswojenia mniejszej liczby informacji przed rozgrywka oraz
ma prostsza tabele celéow i punktacji. Ponadto osadzona jest w kontekscie biznesowym.
Natomiast podobnie jak ,Traktat Pokojowy”, ta gra rowniez umozliwia zaobserwowanie
i omoéwienie bardzo szerokiego spektrum emocji i zachowan z zakresu kompetencji

negocjacyjnych.

Bedac tak uniwersalng gra ,,Droga do zysku” umozliwia dostosowanie rozgrywki i jej omowienie

w zaleznosci od doswiadczenia trenera i celéw szkoleniowych.
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Cele gry:

o Doswiadczenie wptywu emocji, stylow i technik negocjacyjnych na wynik negocjacji oraz na
zachowania negocjatorow.

o Doswiadczenie, wytonienie i omowienie czynnikow waznych dla wyniku negocjacji.

« Trening umiejetnosci badania potrzeb, okreslania i odkrywania mozliwych ustepstw, wyszu-
kiwania rozwiazan satysfakcjonujacych dla wszystkich zaangazowanych stron oraz obrony

przed niekorzystnymi oczekiwaniami.

Zyczymy Ci owocnych rozgrywek!
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Materiaty do gry

Dla uczestnikow

lle wydrukowac Gdzie znajdziesz

Instrukcje zespotow/firm:
e Modern Bank
e Finpress
e Green Back

1*

Na swoim koncie w serwisie
GraSzkoleniowa.PL

Pe*na WerSJQ ary - w odrebnym pliku z wydrukami
I " "
Droga da ZySkU https://www.graszkoleniowa.pl/moje-
kupisz na GraSzkoleniowa.pl konto/
- zaktadka:

| SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

* Jesli w zespole beda wiecej niz 2 osoby wydrukuj wiecej kopii (np. po 1 na 2 osoby). Utatwi to i przyspieszy

zapoznawanie sie z informacjami.

** Poznaj szczegoty w opisie adekwatnych etapow, w czesci ,,Przebieg gry”.

Dla trenera

Plan gry 15

Przygotuj takze:

e Flipchart i markery na etap omowienia rozgrywki.

o Dtugopisy i kartki do notatek dla uczestnikow.

e Rekomendujemy prace w sali pozwalajacej na swobodne dziatanie 3 zespotow. Mozesz przygotowac
odrebny stot dla kazdego zespotu i ewentualnie dodatkowe miejsce do wspolnych rozmow.

e  Wlepki lub identyfikatory, na ktorych uczestnicy napisza swoje imie i nazwe reprezentowanej firmy.
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Przebieg gry

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

1. Podziat na zespoty

W grze mogg wzia¢ udziat minimum 3 osoby (kazda reprezentuje inng strone - firme). Jednak, jak
pokazuje doswiadczenie, wypracowanie ciekawych i réznorodnych wnioskow jest tatwiejsze w wiekszych
grupach. Optymalna liczba osob w jednym zespole powinna miescic sie w przedziale od 2 do 4.

W przypadku liczby uczestnikow wiekszej niz 12 konieczne bedzie wprowadzenie roli obserwatora.
Skorzystaj wowczas z [Instrukcji obserwatora]. Liczebnos¢ zespotow powyzej 4 osob moze utrudnic
aktywne uczestnictwo w grze. Jesli wprowadzasz role obserwatora, zapytaj o ochotnikow do petnienia tej
funkcji zanim podzielisz pozostatych uczestnikow na grupy.

Zapros uczestnikow do gry i podziel uczestnikow na trzy grupy, np.:

Zapraszam Was do udziatu w grze szkoleniowej, ktéra pozwoli nam doktadniej przyjrzec sie
umiejetnosciom oraz czynnikom, ktore wywierajq najwiekszy wptyw na negocjacje i osiggane w ich
trakcie rezultaty. Zanim jednak zaczniemy, poprosze Was o stworzenie trzech zespotéow. Proponuje
podziat ...

Podziel uczestnikow na 3 zespoty o zblizonej liczebnosci. Kazdy z zespotdéw wcieli sie w role jednej z firm.

Popro$ zespoty o zajecie miejsc przy stotach. Zadbaj o to, aby kazdy z zespotow madgt pracowad
w odpowiedniej odlegtosci od pozostatych. Umozliwi to komfortowa wymiane informacji wewnatrz zespotu,
a Tobie utatwi obserwacje przygotowan do negocjacji.

2. Wprowadzenie do gry

Wskaz kolejne etapy gry - dla zachowania dynamiki zapisz je wczesniej i pokaz na flipcharcie lub slajdzie.
Przygotowania (20 min)

Za chwile przekaze Wam instrukcje, ktore opisujq Waszq sytuacje i cele negocjacyjne. Bedziecie mieli
okoto 20 minut na zapoznanie sie z nimi i przygotowanie sie do rozgrywki.

Negocjacje (60 min)

Nastepnie bedziecie mieli godzine na wynegocjowanie mozliwie najlepszego dla Was porozumienia.
Stopklatka - opcjonalnie (10 min)
Po wstepnych rozmowach zatrzymamy sie na chwile, aby omoéwic¢ Wasze pierwsze spostrzezenia.
Dodatkowe przygotowania - opcjonalnie (20 min)

Nastepnie bedziecie mieli okoto 20 minut na doktadniejsze przygotowanie sie, przemyslenie sytuacji
i dalszej strategii.

Omowienie rozgrywki (60 min)

Po zakoriczeniu rozgrywki omowimy jej przebieg i wyciggniemy wnioski, ktore bedq uzyteczne w Waszej
pracy zawodowej i prowadzonych negocjacjach.
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Wprowadz uczestnikow w tematyke gry, np. tak:

3. Przygotowania (20 min)

Przekaz zespotom [Instrukcje]. Jesli wprowadzasz role obserwatordw, przekaz im [Instrukcje obserwatoral)

i uprzedz wszystkich, ze moga oni poruszac¢ sie po sali, zadawa¢ pytania uczestnikom, ale nie moga
udziela¢ zadnych informacji.

Ogtos rozpoczecie rozgrywki i rozpocznij odmierzanie czasu.

Obserwuj prace zespotow. Przystuchuj sie ich dyskusjom i rob notatki. Zwroc uwage na to:

Czy koncentruja sie na faktach, czy domystach?

4. Negocjacje (60 min)
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5. Stopklatka - opcjonalnie (10 min)

Petng wersje gry
"Droga do zysku"
kupisz na GraSzkoleniowa.pl

- zaktadka:
SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

6. Dodatkowe przygotowania - opcjonalnie (20 min)

Wprowadzenie tego etapu nie jest konieczne do osiagniecia przez uczestnikow porozumienia. Mozesz
jednak zdecydowac sie na niego, jesli w omoéwieniu gry istotna bedzie dla Ciebie szersza dyskusja na
temat roli i znaczenia przygotowania do negocjacji, priorytetow, czy tez przygotowania sie na
potencjalne, rozne scenariusze przebiegu rozmow.

Jesli wprowadzisz ten etap do swojej rozgrywki, zrob to koniecznie zaraz po etapie stopklatki, a przed
kontynuacja dalszych rozmow.

Wrecz zespotom [Arkusze przygotowan do negocjacji]. Uprzedz, ze moga z nich skorzysta¢ wedtug
uznania.

7. Omowienie rozgrywki (minimum 60 min)

Po zakonczeniu rozgrywki zapytaj najpierw o wrazenia, aby roztadowac¢ nadmiar emocji i wyprowadzi¢
uczestnikow z rol:

Petng wersje gry
"Droga do zysku"
kupisz na GraSzkoleniowa.pl

- zaktadka:
SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

Przechodzac do omoéwienia wtasciwego, kieruj najpierw pytania do zespotdow negocjacyjnych, nastepnie
do obserwatoréw. Swoje spostrzezenia i informacje zwrotne pozostaw na koniec. Mozesz skorzystac
Z ponizszych pytan, ktore przygotowalismy wg modelu omawiania rozgrywek DATA*.

D - podczas tej czesci oméwienia skupcie sie wytacznie na opisaniu faktéw (Description)

o Jak opisalibyscie przebieg negocjacji?

e Ktore momenty szczegdlnie utkwity Wam w pamieci? Jaki miaty one wptyw na dalsze rozmowy?
e Jakie odczucia, mysli wzbudzaty w Was postawy pozostatych stron w trakcie negocjacji?

e Co oddalato Was od porozumienia?
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Petng wersje gry
"Droga do zysku"
kupisz na GraSzkoleniowa.pl

- zaktadka:
SPRZEDAZ | NEGOCJACJE

A - poméz uczestnikom zaplanowa¢ wdrozenie / wdrozyé wnioski (Application)
W jaki sposdb wykorzystacie zdobyta wiedze w swojej pracy?
Co mozecie zrobi¢, aby w prawdziwym zyciu byto inaczej, niz to sie wydarzyto w grze?

Co moze stanac na przeszkodzie by wdrozyc¢ te wnioski?
Od czego zaczniecie?

Ten etap mozesz zakonczy¢ runda najwazniejszych wnioskow kazdego z uczestnikow, np.
z wykorzystaniem [Karty Uczestnika]. Rozdaj wowczas uczestnikom po jednej i popro$ o zanotowanie na
niej najwazniejszego wniosku z catej rozgrywki, ktory (razem z karta) zabiora ze soba. Popros
o podzielenie sie takim wnioskiem na forum. Moze to by¢ dokonczenie zdania:

Negocjujqc bede pamietac, aby ...

= Skorzystaj z pytan, ktore uznasz za przydatne. Oczywiscie mozesz przygotowac wtasny zestaw.
= Wiecej informacji na temat modelu omawiania rozgrywek DATA znajdziesz w tym nagraniu:

Sprawdzone sposoby na oméwienie rozgrywki - https://cutt.ly/SwUp8oT7
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Nasze doswiadczenia z rozgrywek

Przebieg rozgrywki moze sie rdzni¢c w zaleznosci od grupy i jej wczesniejszych doswiadczen. Ponizej
przedstawiamy typowe zachowania i wyzwania przed jakimi stawaty zespoty w trakcie naszych rozgrywek.

Pierwsze minuty rozmow to czas na przedstawienie sie. Poszczegolne zespoty bardzo czesto wychwalaja
atuty firm, ktore reprezentuja (np. wielkos¢, liczba oddziatow lub klientow, lider w branzy itp.). Na tej
podstawie probuja zbudowac swoja pozycje, ktéra uzasadni wysuwane przez nich oczekiwania. Zdarzaja
sie wyrazy uznania przekazywane innym zespotom. Jednak poczatkowo petnia raczej funkcje ingracjacji.

Szybko wytania sie rowniez lider (lub dwdch), ktory zaczyna kierowac dyskusja, kolejnoscia zabierania
gtosu itp. Zespoty starajg sie tez wskazac, ze to one odgrywaja kluczowa role w negocjowanym projekcie
iwnosza do niego najwieksza wartos¢. Najczesciej i najwyrazniej taka retoryke przyjmuje zespot
reprezentujacy bank, czasami podwazajac takze znaczenie innych zespotdw, szczegoélnie operatora
programu lojalnosciowego.

Przyjmowanie przewodniej roli przez reprezentantow banku moze by¢ takze przedmiotem pozniejszego
omowienia wptywu percepcji stron negocjacji i ich pozycji oraz kotwiczenia na przebieg negocjacji.
Zdarza sie, ze reprezentanci wydawnictwa przyjmuja skrajnie odmienna postawe, np. nieSmiato proponuja
wydruk niskiego naktadu ksigzek, wydaja sie oddawac decyzyjnos¢ zespotowi Modern Bank.

Zespoty starajg sie pozyskiwaé informacje od pozostatych firm. Robig to jednak gtownie w celu
przygotowania sie do prezentacji swoich ofert. Zaczynaja przedstawia¢ swoje propozycje, ktore nie
uwzgledniaja interesow innych i nie sa akceptowane. Dlatego proponowanie zmienia sie w forsowanie.
Moze pojawic sie ,tapanie za stowa”, czy tez wymuszanie jednostronnie korzystnych deklaracji. Chaos
i impas poteguja wchodzenie sobie w stowo, podwazanie wartosci wnoszonej w projekt przez inne strony,
wyliczanie i podkreslanie wtasnych kosztow w projekcie. Pojedyncze gtosy podkreslajace wspolne cele sa
ignorowane.

Ewentualne proby uporzadkowania rozmow sa najczesciej bezowocne. Jesli zespoty podejma probe
rozmoéw 1 na 1, to i tak szybko wracaja do pertraktacji trojstronnych. Wynika to gtownie z wyzej
opisanych zachowan oraz faktu, ze proby wprowadzenia porzadku rozméw maja na tym etapie przede
wszystkim na celu uzyskanie jak najwiecej korzysci dla siebie, a nie faktyczne zapanowanie nad chaosem
i emocjami.

Przerwa w rozgrywce i refleksja nad dotychczasowym sposobem prowadzenia negocjacji (etap Stopklatka)
pozwala uczestnikom uswiadomi¢ sobie, ze to, co przeszkadza im osiagna¢ porozumienie to m.in.:
koncentracja wytacznie na wtasnych celach, emocje, ,wciskanie” zamiast zadawania pytan. Uswiadamiaja
sobie rowniez, ze aby dojs¢ do porozumienia musza inaczej mysle¢ o sytuacji, poznac potrzeby i cele
innych zespotow, zacza¢ stuchad sie nawzajem, formutowac propozycje z uwzglednieniem interesow
innych stron itp.

Po przerwie uczestnicy czesciej podkreslaja potencjalne korzysci dla wszystkich i wspélne cele. Zdarza sie,
ze dopiero po niej padaja pierwsze pytania o fakty i potrzeby. Strony zaczynaja ujawnia¢ informacje,
ktore daja szanse na odkrycie rozwigzan akceptowalnych przez wszystkich.

To z kolei pozwala formutowaé pierwsze mniej szablonowe propozycje (np. bank oferuje kredyt
wydawnictwu). Pomaga takze uzyskac pierwsze porozumienie w jednym z punktow (materiaty promocyjne,
na ktore wszyscy sie zgadzaja). Czesto zespoty okreslaja swoje priorytety i mozliwe obszary ustepstw, na
rzecz osiagniecia porozumienia odnosnie projektu w ogoéle. Zauwaz, ze w instrukcjach uczestnicy maja
przypisane po 25 pkt. za realizacje poszczegdlnych celow. Dzieki temu ustalanie priorytetow nie jest
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odgodrnie narzucone i zalezy od samych uczestnikow. Sposob dokonania tego moze by¢ przedmiotem
szerszej dyskusji na etapie omowienia rozgrywki.

Uczestnicy moga stosowac roznorodne techniki negocjacyjne w celu uzyskania ustepstw innych stron.
W zaleznosci od tego, czy byty one wczesniej przedmiotem treningu mozna zauwazy¢ m.in. (zgodnie
Z nazewnictwem ze zbioru ,,Techniki i praktyki negocjacyjne”):

e wysokie / niskie otwarcie,

e pierwsza oferta,

pytania,

integracja,

ustepstwa (poszczegolne elementy techniki),
e ingracjacja,

e ultimatum,

e prébny balon.

Jesli zespoty zdobeda sie na otwarte moéwienie o swoich potrzebach i ograniczeniach, negocjacje
przyspieszaja i szybciej pojawiaja sie rozwiazania atrakcyjne dla wszystkich (np. ustepstwo w ramach
ktoregos z celow w zamian udziat w zyskach innej strony). Te za$ sa dopracowywane przez wszystkie
strony i ostatecznie przyjmowane.

Wiekszos¢ z prowadzonych przez nas rozgrywek zakonczyta sie dojsciem do porozumienia.

Whnioski i opinie uczestnikow po grze

e  Warto koncentrowac sie na rozwiqzaniu. Najwazniejsza jest komunikacja.

e W negocjacjach nalezy okresli¢ wspdlne cele i korzysci, takze dtugoterminowe.

e Nalezy zachowac ostroznos¢ w doborze stow.

e Negocjujgc warto trzymac emocje na wodzy i zachowac kulture wypowiedzi.

e Absolutnie nie ma znaczenia co negocjujemy - zawsze pojawiajq sie podobne mechanizmy i putapki.

e Przed negocjacjami nalezy upewnic sie, ze obie strony negocjujq to samo. Kluczowe jest przygoto-
wanie sie i okreslenie celow.

e Uswiadomitem sobie jak wazna w negocjacjach jest BATNA.

e Jesli negocjujemy w zespole, musimy znac siebie nawzajem i okresli¢ nasze role podczas rozmow.

e Nalezy doprowadzi¢ negocjacje do takiego poziomu, gdzie strony majg swiadomosc¢, ze wszyscy mogq
wyagrac.

e Skupianie sie tylko na wtasnych celach powoduje, ze zapominamy o potrzebach drugiej strony.

o Dopoki jestesmy zamknieci na potrzeby innych, stoimy w miejscu.

e Spokoj, chtodne podejscie, przerwy w rozmowach - przydadzqg sie, zeby ochtongc¢ i zrozumie¢ drugq
strone.

e Nie mozna zastosowac wszystkich technik negocjacyjnych na raz - dlatego wazne jest przemyslenie
strategii negocjacji w danym przypadku.

e W negocjacjach mogq wygrac wszyscy, ale trzeba pamietac, ze to wspolny interes stron.
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e Rozmowy o pienigdzach bez znajomosci potrzeb drugiej strony, to rozmowy ,,w okopach”.

e Niezwykle wazne jest znalezienie czasu na zastanowienie sie kim jest druga strona i czego chce.

e Ta gra pokazata mi, ze trzeba pytac i stuchac¢ oraz traktowac sie po partnersku od samego poczqtku
negocjacji.

e Warto ustali¢ na poczgtku czy i na jakie ustepstwa jestesmy gotowi oraz pyta¢ na jakie ustepstwa
gotowi sq nasi rozmowcy.
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Karta uczestnika

Droga do zysku Droga do zysku
Negocjujac Negocjujac
bede pamietac, aby... bede pamietac, aby...
GraSzkoleniowapl GraSzkoleniowa pl
Droga do zysku Droga do zysku
Negocjujac Negocjujac
bede pamietacé, aby... bede pamietac, aby...
GraSzkoleniowa pl GraSzkoleniowa pl
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Plan gry
1. Podziat na zespoty i (2.) wprowadzenie do gry (ok 5 min)

e  Zapro$ uczestnikow do gry.

e Podziel uczestnikow na 3 w miare rownoliczne zespoty i popros o zajecie miejsc przy odpowiednich
stotach [Etykiety firm na stoty].

e Przedstaw etapy gry i jej tematyke.

3. Przygotowania (20 min)

o Przekaz kazdemu zespotowi [Instrukcje], kartki do notatek i dtugopisy.
o Jesli wprowadzasz role obserwatorow, przekaz im [Instrukcje obserwatora).
o Upewnij sie, ze wszyscy zrozumieli zasady i odpowiedz na ewentualne pytania.

4. Negocjacje (60 min)

e Poinformuj o rozpoczeciu negocjacji.

e Obserwuj prace uczestnikow i rob notatki.

o W razie potrzeby wprowadz przerwe - ,,Stopklatka” oraz ewentualnie ,,Dodatkowe przygotowania”.
Wstrzymaj odliczanie czasu.

e Po zakonczeniu czasu popros zespoty o podliczenie uzyskanych punktow i ogtos zwycieski zespot.

e Zapros do nagrodzenia zwycieskiego zespotu brawami i podziekuj wszystkim uczestnikom za zaanga-
zowanie.

5. Stopklatka - opcjonalnie (10 min)

e Zadawaj pytania dotyczace dotychczasowych rozmow, moderuj dalsza dyskusje i notuj wnioski na
flipcharcie.

6. Dodatkowe przygotowania - opcjonalnie (20 min)

e Wrecz zespotom [Arkusze przygotowan do negocjacji] i popros o przemyslenie z ich pomoca aktual-
nej sytuacji i strategii na dalsze rozmowy.

7. Oméwienie rozgrywki (minimum 60 min)

o Zapytaj o ogolne wrazenia z rozgrywki.

e Zadawaj pytania i moderuj dalsza dyskusje.

e Podsumuj najwazniejsze wnioski np. poprzez zaproszenie do wypetnienia [Karty Uczestnika] i do-
konczenia zdania: Negocjujqgc bede pamietac, aby ...
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15


http://www.graszkoleniowa.pl/

Droga do zysku

Droga do zysku

Wydruki

Ponizsze materiaty stanowig komplet potrzebny
do realizacji rozgrywki:

O Instrukcja — Modern Bank

O Instrukcja — Finpress

O Instrukcja — Green Back

O Arkusz przygotowan do negocjacji
O Instrukcja dla obserwatora

O Etykiety firm na stoty

Licencja na uzywanie tych materiatow nalezy do podmiotu,
ktory zakupit niniejsza gre szkoleniowa.

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
16


http://www.graszkoleniowa.pl/

Reprezentujesz bank, ktéry posiada 270 oddziatow.
Modern Bank nie nalezy do najwiekszych w kraju, jednak
jest jednym z najszybciej rozwijajacych sie, obstugujac
aktualnie nieco ponad 3,8 min klientow. Zawdzieczacie to
gtdbwnie wizerunkowi nowoczesnej organizacji — nie
tylko pod wzgledem systemow i produktow, ale przede
wszystkim sposobdw dziatania.

Gtownym udziatowcem Modern Bank jest bardzo popularny
inwestor i nietuzinkowy wizjoner. To wiasnie on zainicjowat projekt,
ktory moze byc¢ kolejnym impulsem do Waszego rozwoju, i bardzo zalezy mu na jego
powodzeniu. Jak zwykle pozyskanie szczegdtowych informacji oraz ustalenie
warunkdéw zostawit swoim najlepszym ludziom — Wam. | pomysleé, ze wszystko
zaczeto sie od rundy golfa...

Gtowny udziatowiec skontaktowat Was z dwoma innymi znaczacymi organizacjami —
Finpress — wydawnictwem specjalizujacym sie w tematyce finansowej; oraz Green
Back — operatorem programu lojalnosciowego. W gtowach witascicieli tych trzech
organizacji narodzit sie projekt Waszej wspotpracy:

e Finpress wydaje ksigzki swietnego autora. Przeprowadzicie w Waszych oddzia-
tach akcje promocyjna, w ramach ktorej najnowsza publikacja bedzie rozdawa-
na bezptatnie Waszym klientom i gosciom.

e Akcja bedzie potaczona z zapisywaniem tychze oséb do programu lojalnoscio-
wego realizowanego przez Green Back.

© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl
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Za chwile przystapicie do negocjacji z Finpress i Green
Back, aby wspdlnie ustali¢ zaangazowanie wszystkich
stron w projekt. Po zakonczeniu rozmow bedziecie
mogli porownac Wasz wynik z rezultatami pozostatych
stron.

CELE NEGOCJACYINE | PUNKTACJA

Nie ponosi¢ dodatkowych kosztéw projektu

Obliczenie rentownosci tego projektu nie jest w Waszym
przypadku tak proste jak przy sprzedazy butek. Dlatego nie
mozecie ponosi¢ dodatkowych kosztéw — oprdécz wdrozenia
programu lojalnosciowego i obstugi projektu przez
pracownikdéw oddziatow.

Wiadomo, ze banki uchodza za instytucje, ktore maja
pienigdze. Maja je jednak dlatego, ze je pozyczaja, a nie rozdaja.

Powodzenia!

25 pkt

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

Reprezentujesz wydawnictwo, ktore specjalizuje sie
w tematyce finansowej. Nie jestescie najwiekszym
graczem Ww branzy wydawniczej, ale na pewno
szanowanym liderem w Waszej niszy. Zawdzieczacie to
gtdwnie starannej selekcji publikacji, nowoczesnym
kanatom dystrybucji i wyjatkowym relacjom z autorami, dla
ktorych wyszukujecie innowacyjne metody promocji.
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Za chwile przystapicie do negocjacji z Modern Bank
i Green Back, aby wspdlnie ustali¢ zaangazowanie
wszystkich stron w projekt. Po zakonczeniu rozmaow
bedziecie mogli porownac¢ Wasz wynik z rezultatami
pozostatych stron.

CELE NEGOCJACYINE | PUNKTACIJA

Cel

Nie ponosi¢ dodatkowych kosztéw projektu

Udziat w projekcie bedzie dla Was duzym wyzwaniem

logistycznym, czasowym i kosztowym, chociazby ze wzgledu na
dotaczenie jako partner do programu lojalnosciowego. 25 pkt
Uzyskajcie pienigdze na druk ksigzki od Modern Bank lub

Green Back. To duzo wieksze firmy od Waszej, ktére posiadaja

srodki na tego typu inwestycje.
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Green Back

Reprezentujesz najwiekszego w Kkraju operatora
programu lojalnosciowego, ktdry zrzesza aktualnie
okoto 6,8 min uczestnikow. Wsréd Waszych klientow
znajduja sie najbardziej znane marki z branz, takich
jak: obuwnicza, elektroniczna, odziezowa, spozywcza,
meblarska czy stacje paliw. Swodj]  sukces
zawdzieczacie gtoéwnie skutecznosci w budowaniu

lojalnosci, ale  takze  wyjatkowo  sprawnemu p
integrowaniu Waszego systemu z systemami Waszych : : 6 / | ! : ié

klientdw.
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Za chwile przystapicie do negocjacji z Modern Bank

i Finpress, aby wspdlnie ustali¢ zaangazowanie wszyst-
kich stron w projekt. Po zakonczeniu rozmow bedzie-
cie mogli porownac¢ Wasz wynik z rezultatami pozo-
statych stron.

CELE NEGOCJACYINE | PUNKTACIJA

Cel

Peing wersje gry
"Droga do zysku'
kupisz na GraSzkoleniowa.pl

- Zaktadka:
SPRZEDAZ | NEGOCJACJE
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Arkusz przygotowan do negocjacji

CELE:

Co musicie 0siggnac?

Co dodatkowo chcecie
0siggnac?

Co zrobicie, jesli nie
dojdzie do porozumienia?
(Jaka jest Wasza BATNA?)
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MOZLIWE USTEPSTWA:

Jakie sg Wasze priorytety?

POZOSTALE STRONY:

Jakie moga byc¢ stanowiska
pozostatych stron?

Jakie moga by¢ najwazniejsze
potrzeby pozostatych stron?
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Instrukcja dla obserwatora

Uczestnicy rozgrywki reprezentuja trzy rézne firmy:

e Modern Bank — bank, ktéry posiada 270 oddziatow i jest jednym z najszybciej rozwijaja-
cych sig, obstugujac aktualnie nieco ponad 3,8 min klientow. Posiada wizerunek nowo-
czesnej organizacji — pod wzgledem systemow i produktéw, ale takze sposobow dziata-
nia.

e Finpress — wydawnictwo, ktdre specjalizuje sie w tematyce finansowej. Jest to szanowa-
ny lider w tej niszy, gtdwnie dzieki starannej selekcji publikacji, nowoczesnym kanatom
dystrybucji i wyjatkowym relacjom z autorami.

e Green Back — najwiekszy w kraju operator programu lojalnosciowego, ktéry zrzesza ak-
tualnie okoto 6,8 mIn uczestnikdw. Wsrod ich klientéw znajdujag sie najbardziej znane
marki z branz, takich jak: obuwnicza, elektroniczna, odziezowa, spozywcza, meblarska
czy stacje paliw. Green Back jest firma skuteczna w budowaniu lojalnosci, a takze w
sprawnym integrowaniu swoich systemow z systemami klientow.

Gtéwni udziatowcy tych firm zainicjowali projekt wspdtpracy:

Korzysci, jakie firmy osiggna z udziatu w tym projekcie, to pozyskanie czesci klientdw pozosta-
tych partneréow oraz:

Wszystkie firmy ponosza jednak takze koszty zwigzane ze wspodipraca i uczestnictwem w akgji
promocyjnej. W rozny sposob postrzegajg tez wartos¢ wnoszong do projektu przez siebie i po-
zostate strony.

Obserwuj przebieg gry i zanotuj swoje spostrzezenia. Mozesz zadawac uczestnikom pytania, ale
nie mozesz udziela¢ im zadnych informacji!
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Jakie zachowania
negocjatorow
przyblizajg ich do
porozumienia?

* Jakie zachowanie?
 Czyje?
* W jakiej sytuacji?
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zegnij wzdtuz linii
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zegnij wzdtuz linii

Finpress
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Warunki licencji

na uzytkowanie gry symulacyjnej ,,Droga do zysku”
Podstawowe definicje

Licencjodawca

GrowinGame Sp. z o0.0., 12-100 Szczytno, ul. tokietka 8, NIP 739-388-69-25, REGON 364942639,
KRS 0000628262, zwana dalej w niniejszej Licencji GrowinGame.

Licencjobiorca

Prawowity nabywca gry symulacyjnej ,,Droga do zysku” 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 sktadajace sie na gre szkoleniowa, w szczegélnosci 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 "Droga do zysku"
wraz z jej Dokumentacja.

2. Przedmiot Licencji korzysta z ochrony przewidzianej przepisami prawa autorskiego
i oddany w uzywanie nie oznacza przeniesienia ich i wynikajacych z nich praw majatko-
wych na Uzytkownika.

3. GrowinGame jest wtascicielem majatkowych praw autorskich do Produktu. Jesli prawa te
lub ich czesci sa 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 niniejszej umowy staja sie prawnie wigzace.

6. GrowinGame nie upowaznia Uzytkownika do udzielania dalszych sublicencji na Produkt.
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1.

§2 Prawa i obowiazki Uzytkownika

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 uczestnikom, prowadzonych przez Licencjobiorce stacjonarnych lub zdalnych/on-
line’owych zaje¢ edukacyjnych. Prawo to dotyczy czesci Produktu wskazanych w Doku-
mentacji jako materiaty do gry, do wydruku dla uczestnikow rozgrywki. Dodatkowo,
uzytkownik powinien wskazac¢ uczestnikom, ze po zakonczonej rozgrywce przekazane
fragmenty gry maja by¢ mu zwrdcone lub usuniete z nosnikow elektronicznych (gdy byty
one wykorzystywane do realizacji rozgrywki w formie zdalnej). Uzytkownik ma obowia-
zek ochrony swego egzemplarza Produktu i jego Dokumentacji przed wykonaniem kopii
przez niepowotane osoby trzecie.

Produkt i kazda jego czes¢ zawierajg notatke ,,© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkolenio-
wa.pl” oraz adnotacje dotyczaca Licencji. Uzytkownik jest zobowiazany, aby razem
z kazda kopia przekazywana uczestnikom jego zaje¢ przejac i zamiesci¢ te zapisy w nie-
zmienionej formie. Uzytkownik ma prawo umiesci¢ na tych kopiach swoj znak handlowy.
Uzytkownik ma prawo dokonywania zmian w Produkcie jedynie na wtasny uzytek,
Z wyjatkiem notatki, o ktorej mowa w §2, podpunkcie 4. Ma prawo powielania zmienio-
nego Produktu wytacznie na takich samych zasadach, jak dla produktu dostarczanego
przez GrowinGame i opisanych w niniejszej Licencji. Nie ma prawa ptatnego rozpo-
wszechniania zmienionego Produktu i jego Dokumentacji.

W przypadku dokonania w Produkcie zmian przewidzianych w §2 podpunktem nr 5 Uzyt-
kownik ma obowiazek naniesienia na kopie przewidziane w §2 podpunktem nr 3 wyraznie
widocznej adnotacji o dokonaniu modyfikacji wtasnej.

W przypadku zakupu Produktu z licencja Osobista, w stopce kazdej strony Produktu wy-
mienione bedzie 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 licencja Firmowa, w stopce kazdej strony Produktu wy-
mieniona bedzie nazwa firmy/organizacji, jako prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik
taki ma prawo nieodptatnego uzyczania i udostepniania Produktu osobom trzecim, zwa-
nym dalej Wykonawca, w celu wykorzystania go w imieniu Uzytkownika, jezeli spetni
tacznie wszystkie nastepujace warunki:

zachowana bedzie na kopiach, przewidzianych w §2 podpunktem nr 4, nazwa Uzytkowni-
ka potwierdzajaca zwiazek Wykonawcy z Uzytkownikiem,

pomiedzy Uzytkownikiem a Wykonawca bedzie podpisana umowa przewidziana przepisa-
mi kodeksu handlowego, cywilnego lub prawa pracy, potwierdzajaca prawo Wykonawcy
do prowadzenia zajec edukacyjnych w imieniu Uzytkownika,
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o Uzytkownik upewni sie, ze Wykonawca zapoznat sie z zasadami niniejszej Licencji, ak-
ceptuje i zobowiazuje sie je przestrzegad.

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

§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 Li-
cencjodawcy wynikajacych z niniejszej Licencji na inny podmiot pod warunkiem zacho-
wania praw Uzytkownika i obowigzkéw wobec nowego Licencjodawcy w niezmienionej
formie.

§4 Naruszenie warunkoéw Licencji

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

e naktada na Uzytkownika obowiazek zniszczenia lub zwrdcenia wszystkich kopii Produktu
i jego Dokumentacji bez zwrotu kosztu ich zakupu,

o daje GrowinGame prawo zadania odszkodowania finansowego w wysokosci uzaleznionej
od wyceny strat, wykonanej przez GrowinGame.

2. Jesli wyrok sadowy lub jakakolwiek inna przyczyna, czy sita wyzsza narzuca Uzytkowni-
kowi 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 niewykonal-
ne na gruncie obowiazujacego prawa, pozostanie to bez wzgledu na waznosc¢ lub wyko-
nalnos¢ pozostatych postanowien 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 sadowe zwigzane z interpretacja niniejszej Licencji, wynikte miedzy Gro-
winGame a Uzytkownikiem lub Wykonawca podlegaja wytacznej jurysdykcji sadu wtasci-
wego dla siedziby prowadzenia przez GrowinGame dziatalnosci gospodarczej.
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