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Sprzedaz swoich ustug to rzeczywistos¢ wiekszosci analitykow transakcyjnych. Metoda sprzedazy
autorstwa Davida Sandlera (2018) powstata we wspdtpracy z analitykami transakcyjnymi. Sandler
zaproponowat, aby sprzedawcy zaczeli mniej skupia¢ sie na sprzedawanym produkcie czy ustudze,
a zdecydowanie bardziej skoncentrowali sie na relacji z klientem i zbadaniu, gdzie lezy jego potrzeba.
Warstwa psychologiczna tego modelu oparta jest o podstawowe zatozenia AT: podejmowanie
autonomicznych decyzji. Swiadomo$é proceséw intrapsychicznych w procesie sprzedazy staje sie nie tylko
skutecznym narzedziem sprzedawania swoich ustug, ale rdwniez budowania postawy OK-OK. Techniki
zatrzymywania szkodliwych nierozpoznan (Mellor, Schiff, 1975) po stronie klienta poprzez
dekontaminowanie Dorostego (Berne, 1962) czy zawieranie kontraktdw wielostronnych (English, 1975)
zapobiegajg np. sprzedazowym grom wtadzy (Steiner, 1982). W tak rozumianych procesach kupna
i sprzedazy obie strony budujg swojg autonomie i pracujg na rzecz wiekszej satysfakcji z obustronnej
sprawiedliwej wymiany.

Celami warsztatu sa:

1) poznanie etapdw sprzedazy w modelu D. Sandlera (2018),

2) przypomnienie koncepcji kontaminacji i nierozpoznani, a takzie potaczenie tych koncepcji
z zachowaniami klienta na poszczegdlnych etapach kupowania oraz sprzedawcy podczas
sprzedawania ustug (szkoleniowych, coachingach, doradczych),

3) ¢wiczenie interwencji sprzedawcy wzmacniajgcych Dorostego u klienta w modelu D. Sandlera
(2018).

Terminy z jezyka AT omawiane podczas wystgpienia:

kontrakty wielostronne, nierozpoznania, dekontaminacja, wzmacnianie Dorostego Zintegrowanego
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Po warsztacie uczestnicy otrzymaja kilku stronnicowe materiaty z syntezg warsztatu.
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