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GHID EXTINS 2026

,»15 intrebari consultative care creeaza valoare in perioade de criza”
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Introducere: De ce acest ghid este esential in 2026

Anul 2026 aduce o contractie economica majora, cu presiune pe costuri si schimbari de prioritati.

Pentru companiile software, vanzarea consultativa devine diferentiatorul cheie — abilitatea de a crea
conversatii de valoare, bazate pe intelegerea profunda a realitatii clientului.

Acest ghid explica intentia din spatele fiecarei intrebari si modul practic de a folosi raspunsurile
obtinute.

A. Intelegerea noii realitati a clientului

1. Cum a influentat situatia economica actuala planurile voastre de investitii in
digitalizare?

@ Ce urmaresti: S intelegi cum sunt afectate bugetele si prioritatile digitale.
@ Ce afli: Nivelul de deschidere si gradul de prudenta al companiei.

Cum folosesti: Pozitioneaza solutia ca instrument de eficientizare, nu ca cheltuiala suplimentara.

2. Ce tip de initiative ati fost nevoiti sa amanati sau sa prioritizati in ultimele 3 luni?
@ Ce urmaresti: S& descoperi ce proiecte au fost amanate, dar rdman importante.
&3 Ce afli: Arii unde existd nevoi latente.

Cum folosesti: Ofera o cale de a relua aceste proiecte cu impact rapid si cost controlat.

3. Ce presiuni noi resimtiti de la clientii vostri, in contextul actual?
@ Ce urmaresti: S intelegi cum s-a schimbat comportamentul pietei lor finale.
@ Ce afli: Presiuni transmise pe lantul valoric (pret, termene, calitate).

Cum folosesti: Arata cum solutia ta 1i ajuta sa raspunda mai eficient cerintelor pietei.

4. Cum s-a schimbat definitia , eficientei” pentru organizatia voastra in 2026?
@ Ce urmadresti: S identifici noii KPI care definesc succesul.
@ Ce afli: Noile criterii de performanta: agilitate, cost, timp, calitate.

Cum folosesti: Leaga prezentarea solutiei de acesti KPI actualizati.
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5. Ce parte a operatiunilor e acum sub cea mai mare presiune sa livreze rezultate mai
rapide cu resurse mai putine?

@ Ce urmdresti: S3 identifici zonele critice unde poti aduce ajutor rapid.
@ Ce afli: Departamentele sau echipele aflate sub stres operational.

. Cum folosesti: Construieste un caz de utilizare concret pentru acea zona.

B. Explorarea prioritatilor reale si a impactului

6. Daca ar trebui sa alegeti o singura initiativa digitala cu cel mai mare impact, care ar fi?
@ Ce urmaresti: S3 identifici directia strategica principal3.
@ Ce afli: Proiectul prioritar cu cel mai mare sprijin intern.

. Cum folosesti: Aliniaza propunerea ta la acel obiectiv major.

7. Ce costuri ascunse ati observat in procesele actuale din cauza reducerilor de personal
sau buget?

@ Ce urmaresti: S3 evidentiezi pierderile invizibile create de t&ieri.
@ Ce afli: Blocaje si ineficiente ap&rute dupa restructurare.

. Cum folosesti: Pozitioneaza solutia ta ca modalitate de a recupera aceste pierderi.

8. Cum masurati acum succesul unui parteneriat software — pe eficienta, economie de
cost sau agilitate?

@ Ce urmaresti: S3 afli criteriile prin care evalueaza partenerii.
@3 Ce afli: Ce inseamna succes pentru client.

. Cum folosesti: Focalizeaza mesajul pe acel criteriu dominant.

9. Care sunt riscurile pe care conducerea nu le mai tolereaza in acest climat?
@ Ce urmaresti: Sa intelegi sensibilititile si barierele psihologice ale decidentilor.
@ Ce afli: Factorii de risc major: reputatie, cashflow, complexitate.

Cum folosesti: Arata cum solutia ta reduce riscul perceput.
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10. Cum evaluati daca o investitie merita continuata in 2026 — care e filtrul principal?
@ Ce urmaresti: S& descoperi procesul de validare a investitiilor.
@ Ce afli: Mecanismele de aprobare financiar si rolul CFO-ului.

. Cum folosesti: Pregateste argumente economice in acel limbaj.

C. Crearea unei conversatii de valoare

11. Daca am putea elibera 10-15% din capacitatea echipei voastre fara a creste costurile,
unde ati reinvesti acel timp?

@ Ce urmaresti: Sa provoci gandirea despre oportunitate, nu doar despre cost.
@ Ce afli: Zonele unde se pot genera beneficii rapide.

. Cum folosesti: Pozitioneaza solutia ca mijloc de crestere inteligenta.

12. Ce v-a invatat ultimul proiect esuat sau amanat despre procesul vostru de decizie?
@ Ce urmaresti: S3 identifici lectiile organizationale din experientele recente.
@ Ce afli: Blocajele decizionale si lipsa claritatii in procese.

. Cum folosesti: Adapteaza modul tau de colaborare pentru a evita acele obstacole.

13. Ce ar trebui sa se intample in urmatoarele 6 luni ca sa considerati 2026 un an castigat,
in ciuda recesiunii?

@ Ce urmaresti: S3 clarifici obiectivele strategice imediate.
@ Ce afli: Tintele tangibile care definesc succesul.

. Cum folosesti: Conecteaza oferta ta la aceste rezultate masurabile.

14. Cum s-ar schimba modul in care luati decizii daca ati avea vizibilitate mai clara asupra
datelor?

@ Ce urmaresti: S& descoperi nevoia de transparenta si control.
@ Ce afli: Deficientele actuale de date si insight.

. Cum folosesti: Pozitioneaza solutia ca instrument de claritate decizionala.

pg. 4 Metodiu Mehmet =~ mehmet.metodiu@goldpartner.ro



mailto:mehmet.metodiu@goldpartner.ro

Cand nu poti trece prin usa...

constuieste-ti propria intrare

15. Tn parteneriatele care au rezistat crizei, ce au ficut diferit fatd de ceilalti furnizori?
@ Ce urmaresti: S& afli ce apreciazi clientii la relatiile durabile.
@ Ce afli: Elementele de incredere si consistenta.

Cum folosesti: Integreaza aceste comportamente in strategia ta comerciala.

Concluzie

n 2026, vanzarea consultativd nu inseamna doar a pune intrebari, ci a crea claritate si incredere.
Executivii nu cumpara produse, ci intelegere si parteneriat. Acest ghid este un instrument pentru
profesionistii care vor sa transforme conversatiile in decizii strategice.

Intrebari care deschid vanziri strategice

¢ Ce proiecte ati fi vrut sa incepeti daca bugetul n-ar fi fost o problema?
¢ Ce parte a businessului v-ati dori sa fie mai rezilienta daca situatia economica se inrautateste?

Recomandare: Selecteazd 3—4 intrebdri per intdlnire, in functie de etapa procesului comercial. Scopul
nu este sd intrebi mult, ci sd intrebi ceea ce aduce claritate. Noteazd expresiile-cheie ale clientului —
le vei folosi ulterior in propuneri sau demo-uri.

Metodiu Mehmet
Autor — Vanzarea Consultativa in Vremuri de Recesiune (editia 2026)
www.goldpartner.ro ; mehmet.metodiu@goldpartner.ro
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