
 

Ce ne spun cifrele despre vânzările 
B2B în 2026 (și de ce aproape 
jumătate din echipele de vânzări 
nu-și ating targetul) 
 
Vânzarea B2B a devenit mai grea în 
ultimii doi ani, nu ca impresie 
subiectivă, ci ca tendință confirmată 
de cercetarea globală a firmelor de 
consultanță și analiză (McKinsey, 
Gartner, Forrester, Gong, Salesforce). 
 
Acest White Paper sintetizează două 
întrebări conectate: 
→ ce s-a schimbat de fapt în 
comportamentul de cumpărare B2B 
→ce înseamnă asta pentru felul în 
care organizațiile de vânzări își 
măsoară propria performanță. 
 
Partea I descrie trei provocări 
structurale care apar constant în 
cercetarea globală. 
 Partea II arată de ce metricile clasice 
de performanță, cum ar fi cota 
individuală, nu mai reflectă corect 
realitatea descrisă în Partea I, și ce 
indicatori le pot completa. 



Partea I — Trei Provocări Globale în Vânzările B2B 

1. Comitetele de cumpărare s-au umflat, iar decizia se ia pe mai multe canale deodată 

Un cont B2B mediu are astăzi între 6 și 10 decidenți implicați, iar pentru conturile enterprise ajunge la 8-13 (Gartner, 
Forrester). 89% din deciziile de cumpărare B2B traversează acum mai multe departamente. Cumpărătorii folosesc în 
medie 10,2 canale în timpul unei achiziții, față de doar 5 în 2016 (McKinsey B2B Pulse) — o dublare a complexității în 
mai puțin de un deceniu. Peste jumătate (54%) ar abandona sau ar schimba furnizorul dacă experiența pe aceste 
canale e inconsistentă. 

2. Cumpărătorii se auto-educă cu AI — dar tot vor un om care să confirme ce au aflat 

67% dintre cumpărătorii B2B spun că ar prefera o experiență fără reprezentant de vânzări, iar 45% au folosit deja AI 
generativă într-o achiziție recentă (Gartner, mai 2026). Totuși, 69% recunosc că tot apelează la un vânzător pentru a 
valida informațiile obținute prin AI. Gartner numește exact acest fenomen — încrederea în informația generată de AI 
— drept cea mai mare provocare a parcursului modern de cumpărare. Rolul vânzătorului nu dispare, dar se mută 
spre validare și reducerea riscului perceput, nu spre livrarea informației în sine. 

3. Performanța de vânzări s-a erodat vizibil, la nivel global 

Gong a analizat 7,1 milioane de oportunități, la 3.613 companii: atingerea cotei de vânzări a scăzut de la 52% în 2024 
la 46% în 2025, iar 74% dintre liderii de vânzări B2B spun explicit că închiderea tranzacțiilor a devenit mai dificilă. 
Salesforce raportează, în State of Sales, un an în care doar 28% dintre reprezentanți și-au atins integral cota anuală 
— cel mai slab rezultat din ultimii șase ani la momentul publicării. Rata medie de câștig a scăzut și ea, spre 19-28%, în 
funcție de sursă. 

Cele trei provocări sunt, de fapt, una singură privită din trei unghiuri: cumpărătorul B2B a devenit mai greu de ajuns, 
mai informat pe cont propriu și mai sceptic. Întrebarea firească este dacă organizațiile de vânzări măsoară succesul 
unui vânzător cu instrumente gândite pentru o lume care nu mai există. 

Partea II — Cum Ar Trebui Să Măsurăm Performanța 

Răspunsul cercetării nu este "măsurăm mai mult", ci "măsurăm altceva". Dacă target-ul de vânzări e stabilit pe un 
singur reprezentant, dar decizia se ia de un comitet de 6-13 oameni pe care AI-ul îi informează înainte să apară 
vânzătorul, atunci cota individuală măsoară din ce în ce mai puțin din ce contează cu adevărat. 

1. De la activitate la acoperirea comitetului de cumpărare (multithreading) 

Gartner estimează că organizațiile care trec la un model de angajare multithreaded (mai mulți stakeholderi atinși 
concurent, nu un singur contact) pot crește veniturile cu până la 50% mai mult decât competiția. Metrica de urmărit 
nu mai este "câte apeluri a dat reprezentantul", ci "câți din cei 6-10 decidenți din cont au fost atinși, și cât de 
devreme în proces". Oportunitățile cu un singur fir de contact au rate de câștig vizibil mai mici decât cele 
multithreaded. 

2. De la activitate de vânzător la comportament observabil al cumpărătorului 

Gartner a introdus conceptul de "customer verifiers" — comportamente specifice și observabile ale grupului de 
cumpărare care arată progres real în decizie (nu câte e-mailuri a trimis vânzătorul, ci ce a făcut efectiv cumpărătorul: 
a distribuit intern materialul, a implicat un al doilea departament, a cerut o a doua întâlnire de validare tehnică). Este 
o mutare de la "cât de activ e vânzătorul" la "cât de aproape e cumpărătorul de decizie" — mult mai potrivită acum 
că 80% din parcurs se întâmplă fără contact direct cu vânzătorul. 

3. De la cotă individuală la creștere de cont/portofoliu 

Chiar și în 2024, 79% dintre echipele de vânzări au raportat creștere de venit, deși atingerea cotei individuale scădea 
— Salesforce a numit explicit asta o decuplare între performanța individuală și creșterea reală de business. Dacă 
atingerea cotei individuale scade sistemic din motive structurale (comitete mai mari, cicluri mai lungi), insistarea pe 
cotă ca metrică unică de succes devine ea însăși distorsionantă. Metrica mai sănătoasă e la nivel de cont sau teritoriu 
— expansiune, retenție netă, viteza de progres a oportunității — nu suma cotelor individuale.  



 

Exemplu ilustrativ 

Un Account Manager cu un portofoliu de 35 de conturi mid-market și un target orientat exclusiv spre venit nou atinge 
doar 61% din cota individuală — pe hârtie, un an slab. 

Privit la nivel de portofoliu însă: retenția netă (NRR) a fost 109%, a reactivat 4 conturi dormante prin cross-sell și a 
mutat 2 conturi mari pe un nivel de preț premium. 

Cota individuală de "venit nou" nu vede reactivarea, cross-sell-ul sau trecerea la premium — toate creștere reală de 
business, invizibilă în target-ul clasic. 

O precizare necesară: justificare retrospectivă vs. planificare prospectivă 

Metrica de creștere a portofoliului poate fi folosită corect sau greșit. Privită retrospectiv — după încheierea 
perioadei, ca să explice o cotă individuală ratată — riscă să devină o justificare care maschează o problemă reală de 
performanță: de exemplu, un reprezentant care evită prospectarea dificilă și se refugiază în gestiunea conturilor 
existente, mai confortabilă. Diferența nu stă în metrică, ci în momentul folosirii ei. 

Pentru ca ea să funcționeze ca instrument strategic, și nu ca portiță de justificare, sunt necesare trei condiții: 

• Cota se construiește de jos în sus, din potențialul real al fiecărui cont — o analiză de tip whitespace sau un scor 
de potențial (potrivire cu profilul clientului ideal, semnale de intenție de cumpărare, spațiu alb rămas) — 
stabilită înainte de perioadă, nu calculată după, pentru a explica un rezultat deja produs. 

• Cota se descompune explicit pe componente — venit nou, expansiune pe cont existent, reținere peste baseline 
— fiecare cu target propriu, fixat la începutul perioadei. 

• Contează ca performanță doar creșterea generată activ — cross-sell inițiat, upsell negociat, cont reactivat — nu 
creșterea care s-ar fi produs oricum, precum o reînnoire automată sau o majorare standard de preț. Aceasta 
este exact granița dintre "farmer activ" și "farmer pasiv" descrisă în Partea I. 

Folosită astfel — ca input de planificare, înaintea perioadei, nu ca narativ de raportare, după încheierea ei — 
creșterea de portofoliu devine un instrument legitim de depășire a cotei, nu o justificare a ratării ei. 

Concluzie 

Organizațiile care își aliniază metricile de performanță la noua realitate a cumpărării B2B — comitete mai mari, 
cercetare auto-ghidată prin AI, cicluri mai lungi — nu doar că măsoară mai corect, ci captează și un avantaj de 
creștere măsurabil: Gartner estimează un plus de până la 50% în creșterea veniturilor pentru organizațiile care 
adoptă angajarea multithreaded ca standard. Pasul practic nu este renunțarea la cotă, ci completarea ei cu indicatori 
care descriu ce se întâmplă de fapt în comitetul de cumpărare — înainte ca rezultatul final să confirme sau să 
infirme, prea târziu, o strategie greșită. 

Surse 

1. McKinsey & Company — B2B Pulse Survey / Five Fundamental Truths: How B2B Winners Go to Market — 
https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights 

2. Gartner — By 2030, 75% of B2B Buyers Will Prefer Human Interaction Over AI — https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2025-08-25-
gartner-says-by-2030-that-75-percent-of-b2b-buyers-will-prefer-sales-experiences-that-prioritize-human-interaction-over-ai 

3. Gartner — 69% of B2B Buyers Turn to Sales Reps to Validate AI-Generated Insights — https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-
20-gartner-survey-finds-sixty-nine-percent-of-b-two-b-buyers-turn-to-sales-reps-to-validate-ai-generated-insights 

4. Gartner — Use Multithreaded Engagements to Accelerate Revenue Growth — https://www.gartner.com/en/articles/why-multithreaded-engagements-
are-the-secret-to-accelerating-revenue-growth 

5. Gartner — Adaptable Sales Organizations: Customer Understanding, Engagement, Operating Models (Buyer Enablement, Customer Verifiers, Sense 
Making) — https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2022-05-17-gartner-says-adaptable-sales-organizations-must-rethink-ther-customer-
understanding-engagement-and-operating-models 

6. Gong — State of Revenue — https://www.gong.io/ 

7. Salesforce — State of Sales — https://www.salesforce.com/blog/sales/quota-attainment/ 

https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2025-08-25-gartner-says-by-2030-that-75-percent-of-b2b-buyers-will-prefer-sales-experiences-that-prioritize-human-interaction-over-ai
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2025-08-25-gartner-says-by-2030-that-75-percent-of-b2b-buyers-will-prefer-sales-experiences-that-prioritize-human-interaction-over-ai
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-20-gartner-survey-finds-sixty-nine-percent-of-b-two-b-buyers-turn-to-sales-reps-to-validate-ai-generated-insights
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-20-gartner-survey-finds-sixty-nine-percent-of-b-two-b-buyers-turn-to-sales-reps-to-validate-ai-generated-insights
https://www.gartner.com/en/articles/why-multithreaded-engagements-are-the-secret-to-accelerating-revenue-growth
https://www.gartner.com/en/articles/why-multithreaded-engagements-are-the-secret-to-accelerating-revenue-growth
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2022-05-17-gartner-says-adaptable-sales-organizations-must-rethink-ther-customer-understanding-engagement-and-operating-models
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2022-05-17-gartner-says-adaptable-sales-organizations-must-rethink-ther-customer-understanding-engagement-and-operating-models
https://www.gong.io/
https://www.salesforce.com/blog/sales/quota-attainment/

