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Partea | — Trei Provocari Globale in Vanzarile B2B

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

Un cont B2B mediu are astazi intre 6 si 10 decidenti implicati, iar pentru conturile enterprise ajunge la 8-13 (Gartner,
Forrester). 89% din deciziile de cumparare B2B traverseazd acum mai multe departamente. Cumparatorii folosesc in
medie 10,2 canale in timpul unei achizitii, fatd de doar 5 in 2016 (McKinsey B2B Pulse) — o dublare a complexitatii in
mai putin de un deceniu. Peste jumatate (54%) ar abandona sau ar schimba furnizorul daca experienta pe aceste
canale e inconsistenta.

2. Cumparatorii se auto-educa cu Al — dar tot vor un om care sa confirme ce au aflat

67% dintre cumparatorii B2B spun ca ar prefera o experienta fara reprezentant de vanzari, iar 45% au folosit deja Al
generativa intr-o achizitie recentd (Gartner, mai 2026). Totusi, 69% recunosc ca tot apeleaza la un vanzator pentru a
valida informatiile obtinute prin Al. Gartner numeste exact acest fenomen — increderea in informatia generata de Al
— drept cea mai mare provocare a parcursului modern de cumparare. Rolul vanzatorului nu dispare, dar se muta
spre validare si reducerea riscului perceput, nu spre livrarea informatiei in sine.

3. Performanta de vanzari s-a erodat vizibil, la nivel global

Gong a analizat 7,1 milioane de oportunitati, la 3.613 companii: atingerea cotei de vanzari a scazut de la 52% in 2024
la 46% Tn 2025, iar 74% dintre liderii de vanzari B2B spun explicit ca inchiderea tranzactiilor a devenit mai dificila.
Salesforce raporteaza, in State of Sales, un an in care doar 28% dintre reprezentanti si-au atins integral cota anuala
— cel mai slab rezultat din ultimii sase ani la momentul publicarii. Rata medie de castig a scazut si ea, spre 19-28%, in
functie de sursa.

Cele trei provocari sunt, de fapt, una singura privita din trei unghiuri: cumparatorul B2B a devenit mai greu de ajuns,
mai informat pe cont propriu si mai sceptic. Intrebarea fireasca este daca organizatiile de vanzari masoara succesul
unui vanzator cu instrumente gandite pentru o lume care nu mai exista.

Partea Il — Cum Ar Trebui Sa Masuram Performanta

Raspunsul cercetarii nu este "masuram mai mult", ci "masuram altceva". Daca target-ul de vanzari e stabilit pe un
singur reprezentant, dar decizia se ia de un comitet de 6-13 oameni pe care Al-ul 1i informeaza inainte sa apara
vanzatorul, atunci cota individuala masoara din ce in ce mai putin din ce conteaza cu adevarat.

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

Gartner estimeaza ca organizatiile care trec la un model de angajare multithreaded (mai multi stakeholderi atinsi
concurent, nu un singur contact) pot creste veniturile cu pana la 50% mai mult decat competitia. Metrica de urmarit
nu mai este "cate apeluri a dat reprezentantul”, ci "cati din cei 6-10 decidenti din cont au fost atinsi, si cat de
devreme Tn proces". Oportunitatile cu un singur fir de contact au rate de castig vizibil mai mici decat cele
multithreaded.

2. De la activitate de vanzator la comportament observabil al cumparatorului

Gartner a introdus conceptul de "customer verifiers" — comportamente specifice si observabile ale grupului de
cumparare care arata progres real in decizie (nu cate e-mailuri a trimis vanzatorul, ci ce a facut efectiv cumparatorul:
a distribuit intern materialul, a implicat un al doilea departament, a cerut o a doua intélnire de validare tehnica). Este
o mutare de la "cat de activ e vanzatorul" la "cat de aproape e cumparatorul de decizie" — mult mai potrivita acum
ca 80% din parcurs se intampla fara contact direct cu vanzatorul.

3. De la cota individuala la crestere de cont/portofoliu

Chiar siin 2024, 79% dintre echipele de vanzari au raportat crestere de venit, desi atingerea cotei individuale scadea
— Salesforce a numit explicit asta o decuplare intre performanta individuala si cresterea reala de business. Daca
atingerea cotei individuale scade sistemic din motive structurale (comitete mai mari, cicluri mai lungi), insistarea pe
cota ca metricd unica de succes devine ea insasi distorsionanta. Metrica mai sanatoasa e la nivel de cont sau teritoriu
— expansiune, retentie neta, viteza de progres a oportunitatii — nu suma cotelor individuale.




Exemplu ilustrativ

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

Privit la nivel de portofoliu insa: retentia netd (NRR) a fost 109%, a reactivat 4 conturi dormante prin cross-sell si a
mutat 2 conturi mari pe un nivel de pret premium.

Cota individuala de "venit nou" nu vede reactivarea, cross-sell-ul sau trecerea la premium — toate crestere reala de
business, invizibila in target-ul clasic.

O precizare necesara: justificare retrospectiva vs. planificare prospectiva

Metrica de crestere a portofoliului poate fi folosita corect sau gresit. Privitd retrospectiv — dupa incheierea
perioadei, ca sa explice o cota individuala ratata — risca sa devina o justificare care mascheaza o problema reala de
performanta: de exemplu, un reprezentant care evita prospectarea dificila si se refugiaza in gestiunea conturilor
existente, mai confortabila. Diferenta nu sta in metrica, ci in momentul folosirii ei.

Pentru ca ea sa functioneze ca instrument strategic, si nu ca portita de justificare, sunt necesare trei conditii:

e (Cota se construieste de jos in sus, din potentialul real al fiecarui cont — o analiza de tip whitespace sau un scor
de potential (potrivire cu profilul clientului ideal, semnale de intentie de cumparare, spatiu alb ramas) —
stabilita inainte de perioada, nu calculata dupa, pentru a explica un rezultat deja produs.

e Cota se descompune explicit pe componente — venit nou, expansiune pe cont existent, retinere peste baseline
— fiecare cu target propriu, fixat la inceputul perioadei.

¢ Conteaza ca performanta doar cresterea generata activ — cross-sell initiat, upsell negociat, cont reactivat — nu
cresterea care s-ar fi produs oricum, precum o reinnoire automata sau o majorare standard de pret. Aceasta
este exact granita dintre "farmer activ" si "farmer pasiv" descrisa in Partea I.

Folosita astfel — ca input de planificare, inaintea perioadei, nu ca narativ de raportare, dupa incheierea ei —
cresterea de portofoliu devine un instrument legitim de depasire a cotei, nu o justificare a ratarii ei.

Concluzie

Organizatiile care isi aliniaza metricile de performanta la noua realitate a cumpararii B2B — comitete mai mari,
cercetare auto-ghidata prin Al, cicluri mai lungi — nu doar ca masoard mai corect, ci capteaza si un avantaj de
crestere masurabil: Gartner estimeaza un plus de panad la 50% in cresterea veniturilor pentru organizatiile care
adopta angajarea multithreaded ca standard. Pasul practic nu este renuntarea la cota, ci completarea ei cu indicatori
care descriu ce se intampla de fapt in comitetul de cumparare — inainte ca rezultatul final sa confirme sau sa
infirme, prea tarziu, o strategie gresita.
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