
 

 

 



 

 

 

De la hype la realitate: Ce înseamnă cu adevărat să vinzi soluții 

AI pentru IMM-uri? 

 

 

Într-o perioadă în care rețelele sociale abundă în videoclipuri scurte și promisiuni virale, 

ideea că poți construi un agent AI în cinci minute și îl poți vinde apoi pentru câteva mii de 

euro a devenit aproape un clișeu. Influencerii din zona tehnologiei, în special cei activi în 

domeniul inteligenței artificiale, promovează adesea o versiune idealizată a succesului rapid: 

un drum presărat cu automatizări magice, clienți recunoscători și profituri astronomice. Însă, 

pentru cei care au încercat cu adevărat să vândă astfel de soluții către întreprinderi mici, 

realitatea arată complet diferit. 

Automatizările bazate pe AI pot aduce beneficii considerabile, dar procesul de construire, 

vânzare și implementare este mult mai complex decât lasă să se înțeleagă narațiunile populare 

de pe TikTok sau YouTube Shorts. Antreprenorii care activează în acest segment se 

confruntă cu o serie de obstacole — de la lipsa de încredere și cunoștințe tehnice în rândul 

clienților, până la reglementări stricte privind datele și dificultăți de integrare. Aceste 

provocări nu doar că încetinesc adoptarea tehnologiei, ci și testează răbdarea și perseverența 

celor care încearcă să construiască afaceri reale în jurul AI-ului. 

 

 

 

 



 

 

 

 

1.Iluzia succesului rapid – mitul “agentului AI în 5 minute” 

Pe TikTok, LinkedIn și YouTube abundă tutorialele care promit rețete simple pentru 

îmbogățire rapidă cu ajutorul inteligenței artificiale. Un titlu de genul „Cum am construit un 

agent AI în cinci minute și am câștigat 10.000 €” sună suficient de spectaculos încât să 

capteze atenția instant. Doar că această poveste, repetată obsesiv de diverși creatori de 

conținut, nu reflectă deloc realitatea de zi cu zi a celor care încearcă să vândă soluții concrete 

de automatizare AI. 

Marea problemă cu aceste afirmații este că ele simplifică exagerat întregul proces. Un „agent 

AI” construit într-un demo de cinci minute nu este un produs finit, ci cel mult un prototip 

fragil, creat adesea cu ajutorul unor tool-uri precum ChatGPT, Make.com, sau N8N. 

Influencerii omit de cele mai multe ori etapele esențiale care urmează: validarea ideii, 

identificarea unei probleme reale de afaceri, integrarea în procesele existente, testarea, 

onboarding-ul clientului și suportul tehnic continuu. Toate acestea transformă o idee 

promițătoare într-un serviciu funcțional — și, mai ales, într-un produs vândut și folosit. 

Pe lângă această simplificare, se mai strecoară un aspect și mai problematic: iluzia că piața e 

pregătită să plătească sume mari pentru aceste soluții, fără întrebări, fără îndoieli și fără 

neînțelegeri. În realitate, potențialii clienți sunt sceptici, analitici și, în multe cazuri, complet 

neobișnuiți cu AI-ul. Așteptările lor nu coincid cu promisiunile spumoase ale TikTok-ului, iar 

această discrepanță poate duce la frustrări de ambele părți. 

Astfel, mitul „agentului AI în 5 minute” devine nu doar înșelător, ci și periculos pentru cei 

care își încep cariera în domeniu, oferindu-le o imagine distorsionată despre complexitatea 

muncii reale din spatele implementării unei soluții AI viabile. 

 



 

 

 

2. Realitatea dură a automatizărilor AI pentru afacerile mici 

Dacă povestea influencerilor AI începe cu „orice afacere are nevoie de o automatizare”, 

realitatea întâlnită în contactul direct cu întreprinderile mici este mult mai nuanțată. Deși 

potențialul tehnologiilor AI este incontestabil, implementarea lor în cadrul unor businessuri 

locale sau de dimensiuni reduse vine la pachet cu provocări greu de ignorat. 

În primul rând, multe dintre aceste afaceri nu au o infrastructură digitală solidă. Vorbim, 

deseori, despre antreprenori care încă își gestionează operațiunile în Excel sau prin e-mailuri 

manuale. Lipsa de familiaritate cu noțiuni precum API, webhook, autentificare în doi pași sau 

chei de acces pentru instrumente AI este o barieră serioasă în adoptarea oricărei soluții 

automatizate. Chiar și platformele prietenoase precum Make.com sau N8N, care promit 

integrare fără cod, pot părea intimidante pentru cineva care nu are experiență tehnică. 

În al doilea rând, există o neîncredere profundă în „ce face AI-ul”. Chiar și atunci când 

automatizarea funcționează și generează rezultate vizibile — cum ar fi programarea automată 

a întâlnirilor sau generarea de lead-uri — mulți proprietari de afaceri simt nevoia să „verifice 

cu ochiul liber” ceea ce face sistemul. Acest lucru reflectă o lipsă de transparență percepută, 

dar și teama că AI-ul ar putea face greșeli costisitoare sau ar putea afecta reputația firmei. 

Un alt obstacol major este integrarea efectivă a acestor soluții cu sistemele deja existente. 

Deși tehnologia permite conectarea între aplicații prin API-uri, în practică, datele sunt adesea 

fragmentate, conturile sunt incomplete sau lipsesc informațiile esențiale pentru ca 

automatizarea să funcționeze corect. În plus, dacă apare o problemă tehnică, antreprenorii nu 

știu unde să caute soluția — iar furnizorul AI devine, inevitabil, și suportul tehnic, și 

consultantul, și educatorul. 

Așadar, departe de promisiunile simple și rapide, realitatea vânzării de soluții AI pentru 

IMM-uri este una care necesită empatie, educație și, mai ales, răbdare. Nu e vorba doar 

despre tehnologie, ci despre construirea unei relații de încredere și despre adaptarea soluțiilor 

la nevoile reale ale fiecărui business. 



 

 

 

3. Cine face cu adevărat bani ? Nu cei care vând AI, ci cei care vând cursuri despre AI 

Există o ironie subtilă — dar semnificativă — în felul în care s-a dezvoltat ecosistemul AI 

pentru freelanceri și antreprenori: cei care par să trăiască din automatizări AI, nu câștigă de 

fapt din vânzarea acestor soluții, ci din vânzarea visului că ele pot fi ușor monetizate. 

Paralela cu „goana după aur” este revelatoare. În timpul febrei aurului din secolul al XIX-lea, 

cei care au făcut profituri constante nu au fost neapărat minerii, ci cei care au vândut lopețile, 

uneltele și hainele de lucru. Același principiu se aplică astăzi în sfera AI: influencerii care 

promit că AI-ul poate rezolva orice problemă de business în câteva clickuri nu trăiesc din 

implementarea acestor soluții, ci din susținerea unor comunități online, vânzarea de cursuri, 

webinarii, șabloane și conținut educațional. 

Platforme precum School, Gumroad sau Teachable permit transformarea unei audiențe în 

venit lunar recurent. De exemplu, un creator care are 1.000 de membri într-o comunitate 

plătitoare, cu un abonament de 30 de euro pe lună, va genera 30.000 de euro lunar — o sumă 

mult mai predictibilă decât ar obține din proiecte individuale de automatizare. În plus, 

vânzarea de informație are o scalabilitate aproape nelimitată și nu implică suport tehnic 

individualizat sau adaptări personalizate pentru fiecare client. 

Această realitate nu este neapărat una negativă. Educația are un rol esențial în democratizarea 

AI-ului, iar comunitățile pot accelera învățarea. Problema apare atunci când aceste surse de 

venit sunt prezentate ca rezultate directe din automatizări, fără a face distincția între produsul 

vândut și metoda reală de monetizare. Astfel, începătorii pot fi ușor induși în eroare, crezând 

că pot replica acest model doar învățând să folosească două-trei tool-uri no-code. 

De fapt, „rețeta succesului” se bazează mai mult pe abilități de marketing, construire de brand 

personal și gestionare a comunităților decât pe expertiză tehnică profundă în AI. Iar pentru 

cineva care își dorește să construiască soluții reale pentru companii, această diferență este 

crucială. 



 

 

 

4. Ce nu spun influencerii – obstacole legale și tehnice 

În euforia generalizată din jurul inteligenței artificiale, puțini creatori de conținut discută 

despre partea mai puțin spectaculoasă, dar esențială: obstacolele legale și tehnice care pot 

transforma un proiect promițător într-un coșmar logistic. Oricine a încercat să livreze o 

soluție AI funcțională pentru o firmă din Europa, de exemplu, știe că problemele nu țin doar 

de tehnologie, ci și de cadrul juridic și de politicile de confidențialitate. 

Un prim exemplu este legat de protecția datelor. În Uniunea Europeană, regulamentul GDPR 

impune reguli stricte privind colectarea, prelucrarea și stocarea informațiilor personale. Mai 

nou, Legea AI a UE (EU AI Act) vine cu noi obligații pentru dezvoltatorii și utilizatorii de 

sisteme bazate pe inteligență artificială. Influencerii rar menționează faptul că, pentru a 

implementa o soluție AI care colectează date despre clienți, e nevoie de contracte detaliate, 

acorduri de procesare a datelor și, în unele cazuri, chiar de consultanță juridică specializată. 

Problemele devin și mai evidente când folosim platforme precum make.com sau Vapi, care 

trimit datele în afara Uniunii Europene, adesea în SUA. Deși aceste instrumente sunt 

populare datorită ușurinței de utilizare, ele contravin în anumite cazuri reglementărilor 

privind transferul de date transfrontaliere. În lipsa unei soluții de tip self-hosted sau a unui 

acord de tipul Standard Contractual Clauses (SCC), implementarea acestor soluții poate fi 

ilegală — chiar dacă funcționează perfect din punct de vedere tehnic. 

Pe lângă provocările legale, există și complicații tehnice subestimate. De exemplu, 

onboarding-ul unui client presupune crearea unor conturi, configurarea accesului, 

introducerea cheilor API și testarea fluxurilor. Aceste sarcini, aparent banale, consumă timp 

și necesită răbdare, mai ales când clientul nu are cunoștințele de bază necesare sau când apar 

erori neprevăzute. 

 



 

 

În plus, nu există un standard universal de interoperabilitate între aplicații. Astfel, o 

automatizare care funcționează impecabil într-un mediu de test poate eșua complet în viața 

reală, din cauza unor versiuni diferite de software, a unor limitări de acces sau a unei simple 

greșeli de configurare. 

Așadar, în spatele fiecărei automatizări aparent simple, se ascund o serie de pași legali și 

tehnici care nu pot fi ignorați. Fie că e vorba de conformitate cu legislația europeană sau de 

complexitatea integrării tehnice, aceste aspecte sunt esențiale pentru oricine vrea să 

construiască o afacere sustenabilă în jurul AI-ului — dar rămân aproape invizibile în 

narațiunile optimiste promovate online. 

5. Când funcționează, de fapt, automatizarea AI? 

În ciuda tuturor obstacolelor discutate anterior, există contexte foarte clare în care 

implementarea automatizărilor AI aduce beneficii reale și cuantificabile pentru afacerile mici. 

Cheia este ca soluția propusă să rezolve o problemă concretă, specifică și recurentă — nu 

doar să fie un experiment tehnologic interesant. 

Un exemplu frecvent întâlnit este în zona marketingului digital. Automatizarea generării de 

conținut pentru rețelele sociale, newslettere sau campanii de e-mail poate economisi zeci de 

ore pe lună. Prin integrarea unui model AI care preia informații de pe site-ul companiei sau 

dintr-o bază de date internă și generează propuneri de postări sau răspunsuri automate, 

echipele mici pot menține o prezență online constantă fără a angaja personal suplimentar. 

Un alt caz este automatizarea campaniilor de outreach, în special pe platforme precum 

LinkedIn sau prin e-mailuri frecvent personalizate. Cu ajutorul unor unelte precum GPT-4, 

combinat cu date extrase din CRM sau formulare online, se pot genera mesaje relevante, 

adaptate fiecărui potențial client. Acest tip de automatizare nu doar că economisește timp, dar 

poate și crește semnificativ rata de răspuns și conversie. 

În industrii în care timpul de reacție este critic — cum ar fi organizarea de evenimente, 

servicii medicale sau consultanță — AI-ul poate fi folosit pentru a răspunde automat 

solicitărilor inițiale ale clienților. De exemplu, un sistem care detectează automat întrebările 

dintr-un formular de contact și răspunde cu informații personalizate sau propune programări 

disponibile poate accelera procesul de vânzare și îmbunătăți experiența clientului. 

Automatizările AI sunt de asemenea utile pentru procese interne. Generarea de rapoarte 

lunare, sumarizarea documentelor, clasificarea automată a mesajelor primite sau extragerea 

de date din facturi sunt doar câteva dintre sarcinile repetitive care pot fi preluate de sisteme 

AI. În aceste cazuri, beneficiul nu este doar în costuri reduse, ci și în reducerea erorilor 

umane și a stresului asociat cu sarcinile administrative. 



 

 

Așadar, AI-ul își dovedește eficiența atunci când este folosit ca o unealtă practică, ancorată în 

nevoi reale, nu ca o promisiune vagă de „revoluție digitală”. Succesul vine atunci când soluția 

este gândită împreună cu clientul, testată pas cu pas și ajustată în funcție de feedback — nu 

atunci când este livrată ca un pachet universal, predefinit. 

 

 

6. De ce Upwork nu e soluția magică pentru freelanceri AI 

Pentru mulți freelanceri aflați la început de drum, platformele de tip Upwork par a fi o poartă 

accesibilă către clienți internaționali și proiecte interesante. Iar în teorie, acest model sună 

promițător: îți creezi un profil, aplici la proiecte, îți creezi un portofoliu și, cu timpul, clienții 

încep să te recomande. Însă, când vine vorba de servicii de automatizare AI, realitatea pe 

aceste platforme este, de multe ori, dezamăgitoare. 

În primul rând, majoritatea clienților care caută astfel de servicii pe Upwork au bugete mici și 

așteptări nerealiste. Mulți cer soluții complexe, dar oferă 50 de dolari pentru întreaga 

implementare. În plus, lipsa de înțelegere a ceea ce presupune o automatizare funcțională 

duce deseori la frustrări: freelancerii trebuie să explice de ce nu pot livra „un sistem complet 

de vânzări AI” într-o zi, iar clienții se simt înșelați de prețuri pe care nu le înțeleg. 

În al doilea rând, competiția este extrem de intensă. Dezvoltatori din țări cu costuri de trai 

mai reduse pot oferi servicii la prețuri greu de egalat. Acest lucru trage în jos prețul mediu al 

proiectelor și face dificilă diferențierea prin calitate, mai ales când clientul nu are criterii 

tehnice solide de evaluare. În loc de „cine oferă cea mai bună soluție”, procesul de selecție 

ajunge să fie „cine cere cel mai puțin”. 

Mai mult decât atât, companiile mari — cele care au bugete serioase și interes real pentru 

automatizări AI — nu își caută furnizori pe platforme precum Upwork. Ele preferă colaborări 

directe, contracte clare și parteneri verificați. Așadar, pentru un freelancer care vrea să 



 

 

construiască soluții AI de impact, Upwork poate deveni o capcană: consumă timp, oferă puțin 

control asupra prețului și rar duce la colaborări valoroase pe termen lung. 

Nu înseamnă că platformele de freelancing trebuie evitate complet. Ele pot fi utile pentru 

testarea serviciilor oferite, pentru acumularea primelor testimoniale sau pentru învățarea 

modului în care clienții formulează cerințele. Dar ca strategie principală de business, mai ales 

într-un domeniu atât de complex și specializat precum automatizarea AI, Upwork rar oferă 

fundamentele unei afaceri sustenabile. 

 

 

7. Sfaturi pentru cei care chiar vor să reușească 

Într-un peisaj dominat de promisiuni rapide și soluții supra-simplificate, cei care își doresc cu 

adevărat să construiască o carieră solidă în automatizări AI trebuie să abordeze lucrurile cu 

răbdare, realism și strategie. Iată câteva direcții esențiale pentru a evita capcanele și a construi 

un drum autentic în acest domeniu: 

1. Începe de la o problemă reală, nu de la un tool nou. 
Unul dintre cele mai frecvente greșeli este să începi cu un instrument (ex. GPT, Zapier, 

Make.com) și să cauți cu disperare unde l-ai putea folosi. Mult mai eficient este să pornești de 

la o nevoie concretă a unei categorii de afaceri: „Restaurantele pierd timp cu răspunsurile la 

rezervări” sau „Agențiile de marketing nu mai fac follow-up la leaduri.” Dacă soluția ta 

rezolvă o astfel de problemă, are șanse reale să intereseze pe cineva. 

2. Validează-ți ideea înainte să construiești. 
În loc să investești ore întregi într-un sistem complex, creează un demo simplu și mergi direct 

la potențiali clienți. Întreabă-i: „Dacă această soluție ți-ar economisi 10 ore pe lună, ai fi 

dispus să plătești pentru ea?” Feedback-ul obținut în această etapă este mai valoros decât 

orice tutorial urmat. 



 

 

3. Înțelege specificul fiecărei nișe. 
Un avocat solo nu are aceleași nevoi ca un magazin online sau o clinică stomatologică. 

Înțelegerea modului în care funcționează o afacere mică, ce procese sunt critice, ce erori costă 

bani și ce sarcini sunt plictisitoare — toate acestea fac diferența între o soluție „cool” și una 

care chiar aduce valoare. 

4. Construiește relații, nu doar automatizări. 
Clienții nu vor doar un tool; vor claritate, încredere și suport. Dacă reușești să fii și educator, 

și consultant, și implementator, ai șanse mari să devii partenerul lor de încredere. Iar asta 

înseamnă proiecte recurente, recomandări și oportunități pe termen lung. 

5. Nu te lăsa orbit de hype. 
În fiecare săptămână apar tool-uri noi, tehnologii noi, promisiuni noi. Nu e realist — și nici 

necesar — să le încerci pe toate. E mai valoros să înveți temeinic un ecosistem (ex. OpenAI + 

Make + Google Sheets) decât să sari constant de la o platformă la alta. Consistența bate 

entuziasmul de moment. 

A reuși în acest domeniu nu înseamnă să fii primul care descoperă un nou prompt, ci să fii cel 

care înțelege ce probleme merită rezolvate și cum să comunici clar soluțiile tale. Nu e un 

sprint, ci o construcție în pași mici, dar siguri. 

 

8.Concluzie 

Promisiunile strălucitoare ale influencerilor din zona AI, clipurile scurte care promit mii de 

euro cu un agent construit în cinci minute, și cursurile care vând visuri digitale instant — 

toate acestea creează o imagine tentantă, dar distorsionată, despre ce înseamnă cu adevărat să 

vinzi soluții AI pentru afaceri mici. În realitate, acest drum nu este nici rapid, nici ușor. Este 



 

 

un proces care implică înțelegere profundă a nevoilor reale ale clienților, efort susținut de 

educare și adaptare, și o capacitate constantă de a naviga printre provocări tehnice și legale. 

Automatizările AI pot fi valoroase — nu pentru că sunt spectaculoase, ci pentru că rezolvă 

probleme concrete. Ele economisesc timp, reduc erorile și oferă un avantaj competitiv 

firmelor care le adoptă cu discernământ. Dar pentru ca aceste beneficii să se manifeste, 

soluția trebuie să fie bine gândită, validată și susținută de o relație de încredere între furnizor 

și client. 

Pentru cei care aleg să meargă mai departe de hype și să construiască soluții reale, 

recompensele nu sunt doar financiare, ci și profesionale. Adevărata satisfacție vine din a ști 

că ai contribuit activ la eficientizarea unui proces, la dezvoltarea unei afaceri sau la 

economisirea resurselor unei echipe mici care chiar are nevoie de ajutor. 

În final, nu AI-ul în sine aduce schimbarea, ci modul în care oamenii aleg să îl folosească — 

cu răspundere, claritate și scop. 

Dacă ești freelancer, antreprenor sau pur și simplu pasionat de automatizări, nu căuta 

scurtături. Caută probleme care merită rezolvate. În loc să te întrebi „Ce pot construi azi cu 

GPT?”, întreabă-te „Cine are nevoie de ajutor și cum îl pot oferi într-un mod sustenabil?” 

Succesul nu vine din replicarea unui tutorial viral, ci din curiozitate autentică, învățare 

continuă și dorința de a construi ceva care chiar contează. 

Așadar, nu te lăsa distras de zgomotul promisiunilor ușoare. Alege să devii unul dintre cei 

care nu doar folosesc AI-ul, ci îl transformă într-un instrument cu impact. 

 

 

 

 

 

 



 

 

🔹Checklist Final – Pentru cei care vor să înceapă cu adevărat să vândă soluții AI 

pentru IMM-uri🔹 

✅ Identifică o problemă concretă 

Nu porni de la tehnologie. Întreabă-te: ce sarcină repetitivă, consumatoare de timp sau prone 

to error are sens să fie automatizată într-o industrie anume? 

✅ Vorbește cu potențiali clienți înainte să construiești 

Fă interviuri scurte. Testează interesul. Întreabă ce îi frustrează cel mai mult în procesele lor 

zilnice. 

✅ Construiește rapid un demo funcțional, nu perfect 

Folosește unelte no-code (Make, Zapier, ChatGPT, Google Sheets) pentru a crea un MVP. 

Nu investi zeci de ore până nu ai validare. 

✅ Fii transparent în comunicare 

Explică ce face și ce NU face soluția ta. Nu promite imposibilul. Oferă claritate, nu magie. 

✅ Asigură-te că respecți normele legale 

Dacă folosești date personale sau aplicații care trimit informații în afara UE, verifică dacă ai 

nevoie de acorduri suplimentare (ex: DPA, SCC). 

✅ Oferă suport și educație 

Clienții nu vor doar un „tool funcțional”. Vor să înțeleagă cum îi ajută și cum pot lucra cu el. 

Fii răbdător și explică pe înțelesul lor. 

✅ Documentează tot 

Fiecare automatizare are nevoie de un ghid simplu de utilizare. Include pași, capturi de ecran 

și soluții pentru probleme comune. 

✅ Construiește pe termen lung 

Nu urmări doar proiecte unice. Caută să devii partener de încredere. Asta înseamnă venituri 

recurente și recomandări. 

✅ Continuă să înveți, dar evită să sari de la un tool la altul 

Alege un ecosistem și aprofundează-l. Consistența bate noutatea zilnică. 

✅ Nu-ți compara începutul cu vârful carierei altcuiva 

Fiecare freelancer sau antreprenor are ritmul său. Focalizează-te pe progres, nu pe 

perfecțiune. 
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