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Cwiczenie do zajeé nr 22 i 23 - Gra negocjacyjna.

Celem gry jest pokazanie roli konfliktu i negocjacji w Zzyciu biznesowym. Gra bedzie

podzielona na kilka etapow, w celu efektywnego przeprowadzenia gry negocjacyjnej

nauczyciel powinien zapozna¢ sie z lekturg Dochodzqc do tak: negocjowanie bez

poddawania sie - Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton; Warszawa: Polskie Wydawnictwo

Ekonomiczne oraz Odchodzqgc od nie: negocjowanie od konfrontacji do kooperacji - William

Ury; Warszawa: Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne.

Czesc¢ 1. Burza mozgdéw — poszukiwanie rozwigzan

1.
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Hotele prowadzone przez zespoty uczniowskie znajdujg sie w trudnej sytuacji. Do
Pekunii zamierzajg wejs¢ duze, miedzynarodowe sieci hotelowe. Dysponujg one
znanymi markami i zasobami finansowymi pozwalajgcymi na sfinansowanie kampanii
reklamowej i stanowig powazne zagrozenie konkurencyjne dla hoteli prowadzonych
przez uczniéw.

Popros ucznidow o zgtaszanie propozycji dziatan, ktére powinny podjac zarzady hoteli
uczniowskich w nowej sytuacji. Powiedz, ze zadna z propozycji nie bedzie oceniana.
Mozesz poprosi¢ ktéregos z uczniéw o pomoc w ich zapisywaniu.

Kiedy lista propozycji uczniowskich bedzie obszerna podziekuj wszystkim i wyjasnij, ze
dopiero teraz zgtoszone propozycje mogg podlegac¢ ocenie na podstawie przyjetych
kryteridw.

Ustal z uczniami kryteria oceny pomystow.

Nastepnie popros, by kierujgc sie tymi kryteriami wybrali najlepsze, ich zdaniem,
rozwigzanie.

Podsumowujgc wyniki zwrd¢ uwage na:

wage rozdzielenia etapu wymyslania rozwigzan od ich oceny,

— znaczenie wspodlnego ustalania kryteridw (obiektywnos¢) stuzacych do wyboru
rozwigzania,

— mozliwos¢ zastosowania techniki burzy mézgdw przy poszukiwaniu
optymalnego rozwigzania w negocjacjach,

— podzielenie zaproponowanych rozwigzan, na te ktére dotyczg indywidualnych

dziatan hotelu i te, ktére przewidujg jakas formute wspdtpracy miedzy

hotelami.
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Czesc 2: Konflikty i metody ich rozwigzywania

Nawigzujac do poprzedniego ¢wiczenia:

1. Zaproponuj uczniom, by porozmawiali w zespotach i zapisali na kartce odpowiedz na
pytanie: Co wiemy na temat konfliktéw?

2. Nastepnie popros, by podzielili sie swoimi odpowiedziami. Niech kazda para zgtasza
kolejno po jednej odpowiedzi (nie powtarzajac tych, ktdre zostaty zgtoszone
wczesniej). Zapisuj wszystkie odpowiedzi na tablicy. W razie potrzeby pytaj autoréw
odpowiedzi, co majg na mysli.

3. Popros, by uczniowie wskazali rézne metody rozwigzywania konfliktéw.

Podsumuj te czes¢ zwracajgc uwage na to, ze konflikty miedzy ludZmi sg czyms
naturalnym.

Czesc 3. Stanowiska a interesy

Celem tej czesci gry jest sformutowanie przez zespoty wstepnych stanowisk negocjacyjnych.
Jest to faza przygotowawcza do wtasciwych negocjacji. Stanowisko negocjacyjne powinno
uwzglednia¢ nastepujgce informacje:

— celem negocjacji bedzie stworzenie wtasnej sieci hoteli w postaci
stowarzyszenia lub innej formy kooperacji zaproponowanej przez uczniéw w
¢wiczeniu w czesci 1. Stworzenie sieci zwiekszy potencjat konkurencyjny hoteli
zarzadzanych przez uczniow.

— funkcjonowanie hoteli w sieci wymaga osiggniecia pewnego stopnia
standaryzacji (w takich obszarach jak jakos¢, cena czy identyfikacja wizualna),

— sie¢ moze wykorzystywac efekt skali i wymusi¢ na dostawcach ustug (np.
agencjach reklamowych) korzystniejsze ceny.

1. Popros, aby kazdy z zespotdéw okreslit swoje wstepne stanowisko negocjacyjne
uwzgledniajgce warunki brzegowe przystgpienia do takiej sieci

2. Zespoty, ktdre nie chcg przystgpi¢ do stowarzyszenia, powinny podac¢ powody swojej
decyzji.

3. Wyznacz ograniczenie czasowe i rozpocznij realizacje zadania.

Po zrealizowaniu zadania przez ucznidéw zaproponuj im, by porozmawiali w parach,
zapisujgc na dwéch kartkach odpowiedz na pytania: Co to jest stanowisko
negocjacyjne? oraz Co to jest interes negocjacyjny?

5. Popros uczniéw, by podzielili sie swoimi odpowiedziami. Niech kazdy zespot zgtasza
kolejno po jednej odpowiedzi. Zapisuj je na tablicy. W razie potrzeby pytaj autorow
odpowiedzi, co majg na mysli.

6. Nastepnie popros, aby wspdlnie wskazali réznice miedzy stanowiskami a interesami.
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Czesc 4. Negocjacje
Celem tej czesci jest budowa sieci, do ktorej przystgpi jak najwieksza liczba zespotdow.
4.1 Ramy negocjacyjne’.

1. Kazdy z hoteli, ktory przystgpi do sieci bedzie musiat zastosowac sie do wszystkich
wynegocjowanych warunkéw.

2. Warunek nr 1 - Dotyczy stworzenia wspdlnego logotypu. Uczniowie mogg
zdecydowad, ze sieé przejmie jeden z logotypdw istniejgcego hotelu uczniowskiego.
Jezeli uczniowie nie dojda do porozumienia, mogg postanowic o stworzenia nowego
logotypu jednak koszt jego wypromowania bedzie wynosit 20 000 zt dla kazdego
uczestnika sieci.

3. Warunek nr 2 - Wszystkie hotele nalezgce do sieci muszg mie¢ ten sam standard
wyposazenia obydwu typu pokoi.

4. Warunek nr 3 - Wszystkie hotele nalezgce do sieci muszg stosowac ustandaryzowana
cene. W tym celu muszg ustali¢ srednig cene oddzielnie dla pokoi Standard i Delux
(tzw. cene sieciowg). Cena stosowana przez poszczegdlne hotele w sieci nie moze
rozni¢ sie wiecej niz o 20% od ceny sieciowej.

5. Warunek nr 4 - Hotele przystepujace do sieci mogg zazgdac rekompensaty za
przystgpienie do sieci, ktora zneutralizuje ewentualne straty wynikajgce ze spetnienia
warunkéw 1 —3.

6. W wyniku budowy sieci, hotele, ktére do niej nalezg, uzyskajg znizke na korzystanie
ze wszystkich typdw reklam jakie dostepne sg w grze. Wysoko$¢ znizki bedzie
uzalezniona od liczby hoteli, ktére przystapia do sieci:

Jezeli wszystkie zespoty przytacza sie do sieci, sie¢ uzyska 80% znizki.
Jezeli jeden zespot nie przytaczy sie do sieci, sie€ uzyska 50% znizki.
Jezeli dwa zespoty nie przytacza sie do sieci, sie¢ uzyska 30% znizki.

o 0o T o

Jezeli trzy zespoty nie przytaczg sie do sieci, sieé¢ uzyska 15% znizki.

4.2 Zasady negocjacyjne.

1. Aby stworzyc sie¢, nalezy uzgodnic¢ wszystkie warunki przedstawione w ramach
negocjacyjnych.

2. Poszczegdlne warunki nalezy negocjowacé w kolejnosci przedstawionej w ramach
negocjacyjnych (punkt 4.1).

! Nauczyciel moze modyfikowaé ramy negocjacyjne (np. poprzez zwiekszenie korzysci wynikajacych z
przystgpienia do sieci). Istotne jest zachowanie réwnowagi miedzy wartoscig strat i korzysci wynikajgcych ze
stworzenia sieci.
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3. Przejscie do kolejnego punktu wymaga uzgodnienia poprzedniego.
Nie mozna powrécic¢ do raz uzgodnionego punktu.

5. Warunek uwaza sie za uzgodniony jezeli zaakceptuje go wiekszos¢ negocjujacych
zespotow.

6. Po uzgodnieniu warunku, kazdy zespot informuje czy go akceptuje i przechodzi do
kolejnej rundy negocjacji, czy nie akceptuje warunku i wycofuje sie z negocjacji.

7. Zespot, ktory wycofat sie z negocjacji moze do nich wrdcié, ale wtedy musi
zaakceptowad wszystkie uzgodnione podczas jego nieobecnosci warunki.

8. W trakcie ostatniej rundy negocjacyjnej negocjatorzy poszczegdlnych zespotéw
informuja czy bedg ubiegali sie o rekompensate i przedstawiajg jej wysokosc.

9. Rekompensaty negocjowane sg oddzielnie. Rekompensate uznaje sie za
zaakceptowang jezeli zaakceptuje jg wiekszo$¢ zespotéw (nie liczac zespotu
whnioskujgcego o jej przyznanie).

10. Rekompensaty finansowane sg przez zespoty, ktére nie wystgpity o rekompensaty w
réwnych czesciach chyba ze uzgodnig inaczej (przy tej decyzji wymagana jest
jednomyslnosc). Jezeli zespoty nie osiggng porozumienia wyznaczonym czasie, sie¢
nie powstanie.

4.3 Przebieg negocjacji.

1. Po przedstawieniu ram i zasad negocjacji popro$ ucznidw o przygotowanie
wstepnych stanowisk negocjacyjnych (powinny one uwzglednia¢ ramy negocjacyjne —
patrz. punkt 4.1). Nastepnie popros ucznidéw o wytonienie negocjatora z kazdego
zespotu.

2. Ustal ramy czasowe dla kazdej rundy i dtugos¢ przerw pomiedzy nimi. Ustal réwniez
zasady zabierania gtosu w trakcie rund negocjacyjnych.

3. Usadz wytonionych negocjatoréw w kregu i rozpocznij runde negocjacyjng; czuwaj
nad poprawnym przebiegiem negocjacji. Pozostali uczestnicy obserwujg negocjacje i
robig notatki. Negocjator moze kontaktowac sie ze swoim zespotem, przed
podjeciem ostatecznych decyzji.

4. Pomiedzy rundami daj zespotom czas na modyfikacje stanowiska negocjacyjnego.
Jest to szczegdlnie istotne przed ostatnig rundg negocjacyjna dotyczgcg ustalenia
kwot ewentualnych rekompensat za przystgpienie do sieci.

5. Podsumowujgc wyniki éwiczenia zwré¢ uwage na:

e umiejetnos¢ definiowania interesdw wiasnych i drugiej strony;

e wage tworzenia jak najwiekszej liczby rozwigzan jako metody sprzyjajacej
negocjacjom problemowym;

e okreslanie skutkdow finansowych uzgodnionych warunkow;

UNIA EUROPEISKA
EUROPEJSKI

HK'?F:'%L/LPDZ»\'S'( Projekt jest wspotfinansowany ze Srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego n UUUUUU -l



Materiaty dla nauczyciela Hotel Stars™3

Ng

e wspdlne tworzenie obiektywnych kryteriow jako drogi do satysfakcji
proceduralnej partnera (np. skutki finansowe poszczegdlnych uzgodnien dla
danego hotelu);

e skutki braku porozumienia jako jeden z argumentéw w negocjacjach (np. koszt
utraconych korzysci);

e ustalenia dolnej granicy ustepstw, ktérej nie powinnismy przekraczac bez
istotnej zmiany warunkoéw negocjacji.

4.4 Podsumowanie
Nauczyciel w podsumowaniu powinien przeanalizowaé wypracowane rozwigzanie zaréwno z

punktu widzenia zespotow, ktére przytaczyly sie do sieci jak i tych, ktére odmowity
przyfaczenia sie oraz wskazac wady i zalety kazdego z rozwigzan.
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