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Wykład prowadzony podczas Konferencji Polskiego Towarzystwa Analizy Transakcyjnej 
„DOROSŁY U STERU W BADANIACH, TEORII I PRAKTYCE” 17-18 września 2022r. 

Sprzedaż swoich usług to rzeczywistość większości analityków transakcyjnych. Metoda sprzedaży 
autorstwa Davida Sandlera (2018) powstała we współpracy z analitykami transakcyjnymi. Sandler 
zaproponował, aby sprzedawcy zaczęli mniej skupiać się na sprzedawanym produkcie czy usłudze,  
a zdecydowanie bardziej skoncentrowali się na relacji z klientem i zbadaniu, gdzie leży jego potrzeba.  
Warstwa psychologiczna tego modelu oparta jest o podstawowe założenia AT: podejmowanie 
autonomicznych decyzji.  Świadomość procesów intrapsychicznych w procesie sprzedaży staje się nie tylko 
skutecznym narzędziem sprzedawania swoich usług, ale również budowania postawy OK-OK. Techniki 
zatrzymywania szkodliwych nierozpoznań (Mellor, Schiff, 1975) po stronie klienta poprzez 
dekontaminowanie Dorosłego (Berne, 1962) czy zawieranie kontraktów wielostronnych (English, 1975) 
zapobiegają np. sprzedażowym grom władzy (Steiner, 1982). W tak rozumianych procesach kupna  
i sprzedaży obie strony budują swoją autonomię i pracują na rzecz większej satysfakcji z obustronnej 
sprawiedliwej wymiany. 

Celami warsztatu są: 

1) poznanie etapów sprzedaży w modelu D. Sandlera (2018), 
2) przypomnienie koncepcji kontaminacji i nierozpoznani, a także połączenie tych koncepcji  

z zachowaniami klienta na poszczególnych etapach kupowania oraz sprzedawcy podczas 
sprzedawania usług (szkoleniowych, coachingach, doradczych), 

3) ćwiczenie interwencji sprzedawcy wzmacniających Dorosłego u klienta w modelu D. Sandlera 
(2018). 

Terminy z języka AT omawiane podczas wystąpienia:  

kontrakty wielostronne, nierozpoznania, dekontaminacja, wzmacnianie Dorosłego Zintegrowanego 
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Po warsztacie uczestnicy otrzymają kilku stronnicowe materiały z syntezą warsztatu. 
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