
 

 

Jak sprzedawać w oparciu o wartość? 

 

Część 1: Techniki sprzedaży opartej na wartości 

 

Sprzedaż oparta na wartości to podejście, które skupia się na komunikowaniu klientom 

konkretnej wartości produktu lub usługi. Wartość ta jest głównym czynnikiem przekonującym 

klienta do dokonania zakupu. Istnieje wiele skutecznych technik sprzedaży wartości, które 

pomagają sprzedawcom osiągnąć ten cel. Poniżej przedstawiamy niektóre z tych technik: 

 

Zadawanie pytań: Kluczowym elementem sprzedaży wartości jest zdolność do zadawania 

właściwych pytań. Zadawanie otwartych pytań pomaga lepiej zrozumieć potrzeby i problemy 

klienta. Poprzez aktywne słuchanie i zadawanie pytań, sprzedawca może odkryć, w jaki sposób 

produkt lub usługa może zaspokoić te potrzeby. Pytania takie jak "Co jest dla Pana/Pani 

najważniejsze w zakupie tego produktu?" lub "Jakie cele chciałby Pan/Pani osiągnąć 

dzięki naszemu rozwiązaniu?" mogą pomóc w lepszym zrozumieniu perspektywy klienta. 

 

Opowiadanie historii: Opowiadanie inspirujących historii o tym, jak produkt lub usługa 

pomogły innym klientom, może być potężnym narzędziem komunikowania wartości. Te 

historie mogą być dowodem na skuteczność rozwiązania i pokazywać, że produkt ma 

udokumentowaną wartość. Sprzedawcy mogą podzielić się sukcesami innych klientów, 

opisując, jak rozwiązanie pomogło im zwiększyć efektywność, obniżyć koszty lub osiągnąć 

inne pożądane cele. 



Wykorzystanie danych i przykładów: Dostarczanie konkretnych danych i przykładów 

może uczynić propozycję wartości bardziej przekonującą. Sprzedawcy mogą prezentować 

wyniki osiągnięte przez inne firmy po wdrożeniu produktu lub usługi. Mogą to być statystyki 

zwiększenia przychodów, obniżenia kosztów, poprawy jakości lub innych kluczowych 

wskaźników. Przykłady takie jak "Nasz produkt pomógł firmie X zwiększyć swoje 

przychody o 30% w ciągu roku" mogą budować zaufanie i pokazywać konkretne korzyści. 

 

Podkreślenie unikalnej propozycji wartości: Klienci często chcą wiedzieć, dlaczego produkt 

lub usługa jest lepszym wyborem niż konkurencyjne oferty. Sprzedawcy powinni pomóc 

klientowi zrozumieć, co wyróżnia ich produkt i dlaczego warto w niego zainwestować. Może 

to obejmować wyjątkowe cechy, jakość, obsługę klienta, elastyczność czy konkurencyjną cenę. 

Ważne jest, aby to wyróżnienie było jasne i przekonujące. 

Pokonywanie zastrzeżeń: Kluczem do sprzedaży bazującej na wartości jest także umiejętność 

rozwiązywania ewentualnych zastrzeżeń lub obaw klienta. Sprzedawcy powinni być 

przygotowani na wszelkie pytania czy wątpliwości, jakie mogą się pojawić. Ważne jest, aby 

reagować na nie profesjonalnie i konstruktywnie, prezentując argumenty, które wyjaśniają, 

dlaczego produkt lub usługa jest odpowiednim rozwiązaniem. 

 

Część 2: Pytania w sprzedaży wartości 

 

W procesie sprzedaży wartości kluczowe znaczenie mają pytania, które pozwalają lepiej 

zrozumieć klienta i dostosować ofertę do jego potrzeb. Oto niektóre przykłady pytań, które 

mogą być pomocne. Uwaga: to nie pytania, jakie powinniśmy zadać wprost, a jedynie pytania, 

na które należy znaleźć odpowiedź w trakcie naturalnej rozmowy.  

 

Jakie są największe wyzwania lub problemy, przed którymi stoi obecnie klient? To pytanie 

pomaga zidentyfikować główne obszary problemów klienta, które produkt lub usługa może 

rozwiązać. Pozwala to dostosować propozycję wartości do konkretnych potrzeb. 

 

Jakie są ogólne cele biznesowe klienta w obszarach związanych z naszym produktem? 

Pozwala to zrozumieć, jak produkt może pomóc klientowi osiągnąć długoterminowe cele i 

strategie biznesowe. Może to być zwiększenie efektywności, zwiększenie przychodów lub 

obniżenie kosztów. 

 



Kiedy znamy już odpowiedź, najlepiej podać przykład, w jaki sposób ten produkt lub usługa 

pomogła klientowi w podobnej sytuacji. Przykłady sukcesów innych klientów są silnym 

dowodem na wartość produktu lub usługi. Pozwala to klientowi zobaczyć, jakie korzyści może 

osiągnąć. 

 

Jakie konkretne korzyści lub wartości ten produkt lub usługa może przynieść firmie 

klienta? To pytanie pomaga skoncentrować się na konkretnych korzyściach, jakie klient może 

osiągnąć. Może to być oszczędność czasu, zwiększenie zysków, usprawnienie procesów czy 

zwiększenie konkurencyjności. 

 

Część 3: Zasady sprzedaży opartej na wartości 

 

Sprzedaż wartości opiera się na kilku kluczowych zasadach, które są niezbędne do skutecznego 

przekazywania wartości klientom: 

 

Zrozumienie potrzeb i problemów klienta: Pierwszym i fundamentalnym krokiem jest 

dokładne zrozumienie potrzeb i problemów klienta. Sprzedawca musi wiedzieć, co klient 

próbuje osiągnąć i w jaki sposób produkt lub usługa może mu w tym pomóc. Dlatego zadawanie 

odpowiednich pytań i słuchanie klienta jest tak ważne. 

 

Skupienie się na korzyściach: Wartość produktu lub usługi nie polega tylko na opisie cech, 

ale przede wszystkim na tym, jakie korzyści przynosi klientowi. Sprzedawca powinien 

podkreślać, jakie konkretnie korzyści klient uzyska po zakupie i jak rozwiązanie wpłynie na 

poprawę jego sytuacji. 

 

Numeryczne określenie wartości: Jeśli to możliwe, wartość propozycji wartości powinna być 

wyrażona w sposób ilościowy. Dostarczenie konkretnych danych, przykładów lub wskaźników 

pomaga klientowi zrozumieć, jakie konkretnie korzyści może osiągnąć. Na przykład, "Nasze 

rozwiązanie może zaoszczędzić Państwu 20% kosztów operacyjnych rocznie" jest bardziej 

przekonujące niż ogólna obietnica oszczędności. 

  



Zróżnicowanie oferty: Ważne jest, aby pomóc klientowi zrozumieć, dlaczego produkt lub 

usługa jest lepszym wyborem niż konkurencyjne oferty. Sprzedawcy powinni wyjaśnić, co 

wyróżnia ich rozwiązanie, czy to unikalne funkcje, jakość, obsługę klienta czy konkurencyjną 

cenę. Dla klienta musi być jasne, dlaczego warto zainwestować w to rozwiązanie zamiast w 

inne. 

 

Wnioski 

 

Sprzedaż wartości jest skuteczną strategią, która pozwala budować zaufanie i przekonywać 

klientów do zakupu. Wykorzystanie technik sprzedaży wartości, umiejętne zadawanie pytań i 

stosowanie zasad sprzedaży wartości mogą znacząco zwiększyć szanse na sukces w sprzedaży. 

Kluczowym jest zrozumienie klienta, koncentracja na korzyściach i przekonujące dowody na 

wartość produktu lub usługi. Dzięki temu sprzedawcy mogą tworzyć bardziej satysfakcjonujące 

doświadczenia zakupowe dla klientów i budować długotrwałe relacje biznesowe. 

  


