
AVANTAJUL AI



De aceiași autori

Jeb Blount

Selling in a Crisis: 55 Ways to Stay Motivated and Increase Sales in Volatile 
Times (Cum să vindeț�i î�ntr-o perioadă de criză: 55 de metode ca să rămâneț�i 
motivaț�i ș� i să vă creș�teț�i vânzările î�n perioade instabile), Wiley, 2022

Selling the Price Increase: The Ultimate B2B Field Guide for Raising Prices 
Without Losing Customers (Cum să vindeț�i la preț�uri crescute: ghidul com-
plet B2B pentru creș�terea preț�urilor fără a pierde clienț�i), Wiley, 2022

Virtual Training: The Art of Conducting Powerful Virtual Training that Engages 
Learners and Makes Knowledge Stick (Curs virtual de formare: arta de a ț�ine 
cursuri virtuale de formare eficiente care să î�i implice pe cursanț�i ș�i să ajute 
la fixarea cunoș�tinț�elor), Wiley, 2021

Virtual Selling: A Quick-Start Guide to Leveraging Video, Technology, and 
Virtual Communication Channels to Engage Remote Buyers and Close Deals 
Fast (Vânzările virtuale: ghid rapid de utilizare a videoclipurilor, a tehno-
logiei ș� i a canalelor de comunicare virtuale pentru a atrage cumpărătorii la 
distanț�ă ș� i a î�ncheia rapid tranzacț�ii), Wiley, 2020

Inked: The Ultimate Guide to Powerful Closing and Sales Negotiation Tactics 
that Unlock YES and Seal the Deal (Inked: ghidul suprem pentru tactici 
eficiente de î�ncheiere ș� i negociere a vânzărilor care deblochează DA-ul ș� i 
definitivează tranzacț�ia), Wiley, 2020

Fanatical Military Recruiting: The Ultimate Guide to Leveraging High-Impact 
Prospecting to Engage Qualified Applicants, Win the War for Talent, and Make 
Mission Fast (Recrutare militară fanatică: ghidul suprem de valorificare a 
prospectării de mare impact pentru a atrage candidaț�i calificaț�i, a câș�tiga 
lupta pentru talente ș� i a î�ndeplini rapid misiunea), Wiley, 2019

Objections: The Ultimate Guide for Mastering The Art and Science of Getting 
Past No (Obiecț�ii: ghidul suprem pentru stăpânirea artei ș� i ș� tiinț�ei de a tre-
ce peste NU), Wiley, 2018



Sales EQ: How Ultra-High Performers Leverage Sales-Specific Emotional 
Intelligence to Close the Complex Deal  (EQ î�n vânzări: cum utilizează cei cu 
performanț�e extrem de ridicate inteligenț�a emoț�ională specifică vânzărilor 
pentru a î�ncheia tranzacț�ii complexe), Wiley, 2017

Fanatical Prospecting: The Ultimate Guide to Opening Sales Conversations 
and Filling the Pipeline by Leveraging Social Selling, Telephone, E-mail, Text, 
and Cold Calling (Prospectare fanatică: ghidul suprem pentru iniț�ierea con-
versaț�iilor de vânzări ș� i completarea listei de oportunităț�i prin valorifica-
rea vânzărilor pe reț�elele de socializare, prin telefon, e-mail, mesaje text ș� i 
apeluri telefonice nesolicitate), Wiley, 2015

People Love You: The Real Secret to Delivering Legendary Customer Experi-
ences (Oamenii vă iubesc: adevăratul secret pentru a oferi experienț�e le-
gendare clienț�ilor), Wiley, 2013

People Follow You: The Real Secret to What Matters Most in Leadership 
(Oamenii vă urmează: adevăratul secret cu privire la ceea ce contează cel 
mai mult î�n leadership), Wiley, 2011

People Buy You: The Real Secret to What Matters Most in Business (Oamenii 
vă cred: adevăratul secret cu privire la ceea ce contează cel mai mult î�n 
afaceri), Wiley, 2010

Anthony Iannarino

Elite Sales Strategies: A Guide to Being One-Up, Creating Value, and Beco-
ming Truly Consultative (Strategii de elită î�n vânzări: ghid pentru a fi cu un 
pas î�nainte, a crea valoare ș� i a deveni cu adevărat consultant), Wiley, 2022

Leading Growth: The Proven Formula for Consistently Increasing Revenue 
(Administrarea creș�terii: formula dovedită pentru creș�terea constantă a 
veniturilor), Wiley, 2022

The Negativity Fast: Proven Techniques to Increase Positivity, Reduce Fear, 
and Boost Success (Post de la negativism: tehnici dovedite pentru a creș�te 
pozitivitatea, a reduce frica ș� i a spori succesul), Wiley, 2023



Editura ap!
(ACT și Politon)

Str. Înclinată, nr. 129, Sector 5, București, România, C.P. 050202.
Tel: 0751.066.694, e-mail: office@actsipoliton.ro

www.actsipoliton.ro

The AI Edge
Copyright © 2024 by Jeb Blount and Anthony Iannarino.
All rights, including for text and data mining, AI training, and similar technologies, are reserved.
All Rights Reserved. This translation published under license with the original publisher John Wiley & Sons, Inc.

Traducător: Mihaela Ioncelescu
Redactor: Iuliana Bădescu
Tehnoredactor: Teodora Vlădescu
Coperta: Alexandra Ilie 
Copyright Manager: Andrei Popa

Descrierea CIP a Bibliotecii Naţionale a României 
BLOUNT, JEB 
    Avantajul AI / Jeb Blount& Anthony Iannarino; trad.: Mihaela Ioncelescu. - Bucureşti: ACT şi Politon, 2025 
    ISBN 978-630-303-380-8
I. Iannarino, Anthony
339.1 
004.896

AVERTISMENT: Distribuirea, copierea sau piratarea în orice fel a acestei cărți nu este 
pedepsită numai prin lege, dar contravine și tuturor normelor și principiilor etice și 
sănătoase pe care un astfel de titlu le promovează. Ce fel de efect va avea energia 
pe care vreți să o transmiteți mai departe, dacă aceasta vine prin furt, ilegalitate și 
lipsă de respect față de autor și față de toți cei care au contribuit la crearea acestei 
cărți, astfel ca ea să ajungă la dumneavoastră? Împărtășiți cu ceilalți informațiile im-
portante, valorile și lecțiile pe care le-ați aflat din acest material, într-un mod corect 
și responsabil. 

http://www.actsipoliton.ro


JEB BLOUNT
S A L E S G R AV Y.C O M

ANTHONY IANNARINO

AVANTAJUL

AI
STRATEGII DE VÂNZĂRI PENTRU DESCĂTUȘAREA  

PUTERII AI, CA SĂ ECONOMISEȘTI TIMP,  
SĂ VINZI MAI MULT ȘI SĂ ZDROBEȘTI CONCURENȚA

Traducere din limba engleză
de Mihaela Ioncelescu





CUPRINS

PREFAȚĂ. Prima generație	�  11

PARTEA 1: Accesarea AI
1. Cum a început totul	�  19
2. AI peste tot, în orice moment	�  23
3. Următorul nivel: este aproape Singularitatea?	�  29
4. Bărbatul de șase milioane de dolari	�  31
5. Cele patru elemente ale inteligenței în vânzări	� 39

PARTEA 2: Regulile roboților
6. Minciuna are picioare scurte	�  49
7. Roboții au obiective, nu suflete	�  51
8. Atenție la prejudecata autorității	�  55
9. Valorificarea inteligenței artificiale generative	�  59
10. Regulile roboților	�  63

PARTEA 3: Mai mult timp pentru a vinde mai mult
11. Disciplina timpului	�  71
12. Fundamentele Autogestionării	�  76
13. Controlul atenției și împărțirea timpului în intervale	�  82
14. Planificarea zilelor de vânzări, sistemul CRM  
	 și gestionarea calendarului	�  86
15. Primii șapte pași pe drumul către valorificarea  
	 avantajului AI	�  95



16. Auditul investiției în timp	�  98
17. Brainstorming și stabilirea priorităților privind  
	 posibilitățile oferite de AI	�  105
18. Practica și solicitările	�  118

PARTEA 4: Scriere, gramatică și comunicare
19. Dacă măcăne ca o rață...	�  137
20. Scrie și editează mai bine	�  144
21. Puterea editării	�  149
22. AI scrie mai repede, dar voi aveți umanitate	�  167

PARTEA 5: Prospectare
23. Vânzătorul asincron	�  175
24. Prospectarea sincronă versus prospectarea asincronă	�  182
25. Un puternic partener de prospectare	� 187
26. Secvențe de prospectare	�  190
27. Listele de potențiali clienți	�  201
28. Mesajul contează	�  209
29. Prospectarea lentă	�  226

PARTEA 6: Calificarea, planificarea anterioară apelurilor, 
explorarea
30. În vânzări totul începe cu o oportunitate calificată	�  241
31. Arta de a explora	�  246
32. Cele opt mari greșeli de evitat în etapa de explorare	�  252
33. Documentarea premergătoare efectuării apelurilor  
	 de explorare	�  260
34. Întrebări de explorare: ce vreți să aflați	�  277

PARTEA 7: Încheierea afacerii
35. Analiza concurenței și prevenirea obiecțiilor	�  299
36. Propuneri bazate pe AI	�  306



37. Încheierea vânzării	�  312
38. Studii de caz și dovada socială	�  321
39. Contracte și avocați, termeni și condiții – oh, Doamne!� 325
40. AI transformă sistemul vostru CRM într-un partener  
	 strategic	�  330

Epilog: Viitorul vânzărilor	�  339
Despre autori	�  349





PREFAȚĂ

Prima generație
Pornim î�ntr-o călătorie transformatoare pentru a valorifica pu-
terea inteligenț�ei artificiale (Artificial intelligence - AI) cu sco-
pul de a economisi timp, a vinde mai mult ș� i a redefini arta de 
a vinde. Această carte reprezintă un ghid destinat să vă ajute 
să identificaț�i modul î�n care să î�ncepeț�i să integraț�i inteligenț�a 
artificială î�n procesul ș�i abordările voastre de vânzare. 

Sunteț�i prima generaț�ie de lideri î�n vânzări, manageri ș� i 
agenț�i de vânzări care au acces la inteligenț�a artificială. Acest 
moment reprezintă un punct de cotitură, unul care ne rupe 
de trecut ș� i de la care nu mai există cale de î�ntoarcere. Agenț�ii 
de vânzări din viitor vor fi echipaț�i cu AI ș�i la fel vor fi ș�i clienț�ii 
voș�tri. 

Cert este că majoritatea agenț�ilor de vânzări din epoca 
modernă vor folosi AI pentru a economisi timp prin automa-
tizarea proceselor ș� i reducerea sarcinilor, cum ar fi actualiza-
rea contactelor din sistemul CRM* sau mutarea tranzacț�iilor 

*  Acronimul în lb. engl. pentru Customer Relationship Management (Ma-
nagementul Relațiilor cu Clienții); este o aplicație software care cumu-
lează, corelează și analizează toate datele despre clienți și include toate 
tipurile de interacțiuni dintre o companie și clienții săi. CRM include ac-
tivitățile aferente departamentelor de marketing, de vânzări, financiar și 
asistență tehnică cu privire la clienți, potențiali clienți, furnizori și parte-
neri. (n. red.)
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dintr-o etapă de oportunitate la următoarea, î�n funcț�ie de 
î�nsemnările voastre.

Unele companii vor lua decizia nefericită de a automa-
tiza î�ntregul proces de vânzări ș� i de servicii, considerând 
că pot î�nlocui relaț�iile interumane cu roboț�i lipsiț�i de sen-
timente. Deș� i aceasta poate funcț�iona î�n cazul vânzărilor 
tranzacț�ionale cu risc redus, sunt ș�anse minime de succes 
atunci când un client se află î�n situaț�ia de a lua o decizie 
extrem de importantă care trebuie să fie cea corectă din pri-
ma î�ncercare. 

Î�n cazul deciziilor complexe de achiziț�ie ș� i a ciclurilor 
lungi de vânzări, voi, profesioniș� tii din domeniul vânzărilor, 
veț�i deveni mai importanț�i ca niciodată. Î�n această perioadă 
marcată de schimbări rapide ș� i continue, cumpărătorii î�n-
tâmpină deja dificultăț�i î�n a dobândi î�ncrederea ș� i siguranț�a 
necesare pentru a merge mai departe. Ei vor avea î�n conti-
nuare nevoie de sfaturile ș� i î�ndrumările voastre de speciali-
tate atunci când trebuie să ia decizii importante.

Vestea bună este că, î�n era AI, stăpânirea abilităț�ilor 
sociale, a relaț�iilor ș� i a contactelor interumane vă va oferi un 
avantaj competitiv semnificativ.

Vestea proastă este că, dacă ezitaț�i să adoptaț�i instru-
mentele AI, veț�i fi rapid depăș� iț�i de cei care o fac. Pentru că 
faceț�i parte din prima generaț�ie, nu există un plan stabilit 
care să vă î�ndrume î�n adoptarea ș� i implementarea AI. Ș� i, 
desigur, acesta este motivul pentru care am scris această 
carte.
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Aceasta este o carte despre vânzări

Avantajul AI este un ghid de bază pentru utilizarea AI cu sco-
pul de a economisi timp ș� i de a vinde mai mult. Vă arată cum 
să preluaț�i controlul asupra unui motor puternic, care vă va 
ajuta să vă atingeț�i obiectivele de vânzări.

Aceasta este o carte despre vânzări, nu despre tehnolo-
gie. Noi vă î�nvăț�ăm cum să valorificaț�i AI î�n contextul activi-
tăț�ilor de vânzare din cadrul procesului de vânzare, pentru a 
obț�ine un avantaj competitiv. Noi facem legătura î�ntre AI ș� i 
obiectivele de vânzare care trebuie atinse din lumea reală, 
axându-ne î�n special pe:

•	 comunicare ș� i transmiterea mesajelor
•	 prospectare
•	 planificarea ș� i documentarea preliminare apelurilor 

telefonice
•	 discuț�ii de vânzare eficiente
•	 vânzări bazate pe explorare ș� i perspective
•	 negocierea ș� i î�ncheierea tranzacț�iilor.

Noi suntem profesioniș�ti î�n vânzări ș� i am scris această 
carte pentru profesioniș�tii î�n vânzări. De asemenea, suntem 
adepț�ii capitolelor scurte, prin urmare exact asta veț�i găsi î�n 
această carte: capitole scurte, clare ș� i la obiect.

O singură voce 

Pentru a evita dialogul greoi ș� i repetitiv, care tinde să domine 
cărț�ile cu mai mulț�i autori, noi folosim, î�n majoritatea si-
tuaț�iilor, o singură voce. Î�mpărtăș� im aceeaș�i filosofie privind 
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vânzările ș� i nu considerăm necesar să ne separăm punctele 
de vedere. De asemenea, credem că nu există adevăruri ab-
solute când vine vorba de tehnici sau abordări de vânzare. 
Totul funcț�ionează. Depinde de voi să stabiliț�i ce anume vă 
oferă cea mai mare probabilitate de succes î�n situaț�iile voas-
tre specifice de vânzări.

Pentru a oferi context sau pentru a face referire la opinii 
contrare ori la dreptul nostru individual de proprietate inte-
lectuală, î�n unele situaț�ii vom preciza că o anumită tehnică 
sau metodologie aparț�ine unuia dintre noi (Anthony sau Jeb) 
ș� i vom indica o referinț�ă către sursa respectivei informaț�ii.

Această carte vă găsește la momentul potrivit

Cu ajutorul planificării ș� i execuț�iei atente, AI generativă poate 
fi un instrument puternic care să vă ajute să vindeț�i mai mult. 
Cu toate acestea, s-ar putea să vă simț�iț�i copleș� iț�i atunci când 
veț�i î�ncepe să lucraț�i cu AI. Inovaț�ia avansează î�ntr-un ritm 
atât de rapid î�ncât ar putea fi dificil să vă daț�i seama de unde 
să î�ncepeț�i.

Scopul nostru nu este nici să prezentăm o listă exhaustivă 
a instrumentelor ș� i a platformelor existente, nici să explicăm 
î�n mod specific modul lor de utilizare. Tehnologia evoluează 
mult prea rapid pentru un astfel de demers.

Î�n schimb, vom face o prezentare generală a modului î�n 
care instrumentele AI vă pot ajuta î�n activitatea de agenț�i de 
vânzări. Bineî�nț�eles că vom menț�iona unele dintre cele mai 
importante ș� i mai promiț�ătoare software-uri, dar vom discu-
ta ș� i dintr-o perspectivă mai largă pentru a vă ajuta să î�nț�ele-
geț�i mai bine cum ș� i când poate fi utilă AI – ș� i când oamenii 
contează mai mult. Oferindu-vă sfaturi ș� i principii de bază, 
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veț�i fi pregătiț�i să luaț�i decizii î�n cunoș�tinț�ă de cauză pe mă-
sură ce veț�i avea de-a face cu alte instrumente AI î�n cadrul 
activităț�ii voastre.

Ceea ce ș�tim cu certitudine este că ne aflăm abia la î�nce-
putul unei revoluț�ii importante î�n domeniul AI. Această carte 
a fost scrisă pentru a vă veni î�n ajutor î�ntr-un astfel de mo-
ment. Acum este momentul să vă pregătiț�i, să î�nvăț�aț�i ș� i să 
descoperiț�i cum să integraț�i AI î�n activităț�ile voastre de vân-
zări, pentru a î�ncepe procesul de fuziune dintre intuiț�ia, crea-
tivitatea ș� i empatia umană cu AI, obț�inând astfel un avantaj 
competitiv decisiv.

Acesta este cel mai bun ș� i mai potrivit moment să vă î�n-
cepeț�i călătoria către stăpânirea AI. Trebuie să fiț�i pregătiț�i 
pentru că trenul AI se apropie. Urcaț�i î�n el! Nu rataț�i acest 
moment!

Avertisment

Această carte despre inteligenț�a artificială (AI) are un scop 
pur informativ. Autorii, editorii ș� i colaboratorii (pe care î�i 
vom denumi î�n continuare colectiv „noi”) nu sunt respon-
sabili ș� i nu oferă nicio garanț�ie, explicită sau implicită, î�n 
privinț�a exhaustivităț�ii, acurateț�ei, fiabilităț�ii, oportunită-
ț�ii sau disponibilităț�ii conț�inutului prezentat sau oferit î�n 
această carte pentru orice scop. Prin urmare, dacă alegeț�i 
să vă bazaț�i pe aceste informaț�ii o veț�i face pe proprie 
răspundere. 

Această carte poate pune î�n discuț�ie scenarii ipotetice, 
tehnologii emergente ș� i potenț�iale evoluț�ii ulterioare î�n 
domeniul AI. Aceste discuț�ii sunt speculative ș� i nu repre-
zintă garanț�ii ale unor performanț�e sau dezvoltări viitoare. 
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Tehnologia AI ș� i aplicaț�iile sale sunt î�n continuă evoluț�ie ș� i 
este posibil ca informaț�iile din cartea de faț�ă să nu mai fie de 
actualitate.



PARTEA 1

Accesarea AI



Piața muncii din viitor  
va fi alcătuită din acele  
joburi pe care roboții  
nu le vor putea face.

—  Michio Kaku



1

Cum a început totul

Î�ntr-o seară, pe la începutul anului 2023, întins pe pat, eu (Jeb) 
am tastat într-o versiune timpurie a ChatGPT următoarele 

cuvinte: „Scrie o poveste despre coiotul Zig Zag, linxul de 
mlaștină și câinii de vânătoare ai domnului Wilson”. În timp ce 
priveam cum scria povestea în doar câteva secunde, am simțit 
deopotrivă entuziasm și groază.

I-am arătat povestea soț�iei mele ș�i i-am spus: „Citeș�te asta! 
A scris-o un robot pe nume ChatGPT”. M-a acuzat că o mint. 
Era convinsă că „un nenorocit de robot” nu ar fi putut să scrie 
aș�a ceva „î�n niciun caz”!

Î�n momentul acela, am ș�tiut î�n adâncul sufletului meu că 
î�n lumea noastră totul se schimbase. O nouă eră se deschidea 
dintr-odată î�n faț�a noastră.

Î�n cei 10.000 de ani de istorie a omenirii au mai existat 
câteva astfel de momente cruciale care au schimbat totul. 
Aproape toate s-au petrecut î�n ultimii 100 de ani.

Roata a făcut posibil transportul.
Inventarea agriculturii ș� i domesticirea animalelor ne-au 

transformat din vânători ș� i culegători î�nfometaț�i î�n 
ziditori de imperii.
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Am î�nț�eles că Pământul este rotund, nu plat.
Am folosit vântul î�n transportul maritim, ceea ce a declan-

ș�at explorarea, expansiunea umană, colonizarea ș� i 
suferinț�e de nedescris. 

Tiparul a eliberat cunoaș�terea care, până atunci, era ac-
cesibilă doar unui număr mic de oameni.

Praful de puș�că a schimbat imaginea războiului, la fel 
cum bomba atomică a transformat imaginea păcii.

Electricitatea a făcut totul posibil î�n viaț�a modernă.
Lumina electrică ne-a scos din î�ntuneric.
Penicilina a pus capăt celor 40.000 de ani de suferinț�ă 

umană cauzată de infecț�ii.
Imunizările au eradicat boli, iar speranț�a de viaț�ă a cres-

cut exponenț�ial.
Telegraful a conectat oamenii din diferite regiuni.
Telefonul a conectat oamenii de pe tot globul.
Apelurile video au redus distanț�ele fizice de pe î�ntregul 

glob ș� i ne-au ajutat să vedem cât de multe lucruri 
avem î�n comun.

Trenurile, avioanele ș�i automobilele ne-au pus î�n miș�care 
ș� i au creat o economie globală.

Am călătorit î�n spaț�iu. Pe Lună. Pe Marte. Î�napoi pe Lună. 
Pe Marte.

Bill Gates a pus î�n mâinile oamenilor o imensă putere 
computerizată.

Internetul a făcut cunoaș�terea omniprezentă ș� i a conec-
tat î�ntreaga lume.

Google a schimbat internetul. 
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Steve Jobs a inventat iPhone-ul ș� i ne-a pus acest mic 
computer î�n buzunar, transformând omenirea ș� i 
făcându-ne să privim neî�ncetat la acest mic dispozi-
tiv al distragerilor nelimitate.

Facebook, TikTok ș�i alte reț�ele de socializare au democra-
tizat cunoaș�terea ș� i ne-au oferit modalităț�i instanta-
nee de a urmări oameni trăsniț�i făcând o mulț�ime de 
lucruri trăsnite.

Apoi, dintr-odată, AI a deschis cutia Pandorei ș� i totul s-a 
schimbat. Sau cel puț�in aceasta a fost senzaț�ia.

Ar putea fi acesta sfârș� itul omenirii aș�a cum o cunoaș�-
tem? Pentru a vă face o idee despre cum s-ar putea î�ntâmpla 
asta ș� i pentru a vă speria cu adevărat, ar trebui să urmăriț�i 
Terminatorul ș� i alte câteva zeci de filme distopice despre AI, 
care ne arată de ce anume ar trebui să ne temem când vine 
vorba despre AI.

Poate că AI ne va ucide. Sau poate că nu (cel puț�in, deo-
camdată). Fiindcă avem degete opozabile, putem să scoatem 
ș�techerul din priză – până când roboț�ii î�l vor introduce la loc 
când nu vom fi atenț�i.

Este î�nsă mult mai probabil ca oamenii foarte inteligenț�i 
(ca voi) să se conecteze la puterea AI ș� i să o valorifice pentru 
a realiza mai multe lucruri, pentru a avea performanț�e mai 
bune, pentru a dobândi un avantaj competitiv ș� i pentru a re-
căpăta acel lucru pe care nicio invenț�ie din lume nu a reuș�it să 
î�l multiplice: timpul, cea mai valoroasă, limitată ș� i neregene-
rabilă resursă a noastră.

Totul ț�ine, î�n fond, de perspectivă, de mentalitatea pe care 
o alegeț�i ș�i de lentilele prin care priviț�i inteligenț�a artificială.
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Momentul adevărului

Seara aceea, î�n care stăteam î�ntins alături de soț�ia mea care 
î�ș� i exprima indignarea î�n termeni deloc eleganț�i, a fost pen-
tru mine momentul adevărului. Î�mi doream cu disperare să 
introduc duhul î�napoi î�n lampă. Doream să-mi bag capul î�n 
nisip ș� i să mă prefac că nu asistasem la cea mai profundă 
schimbare din existenț�a omenirii. Dar nu aveam cum să mă 
ascund de adevăr.

Î�n această nouă lume î�ndrăzneaț�ă, vor exista trei tipuri 
de oameni:

1. Oamenii care vor fi înlocuiți de roboț�i.
2. Oamenii care vor fi controlați de roboț�i.
3. Oamenii care vor evolua cu ajutorul roboț�ilor.

Pentru a supravieț�ui ș� i a prospera î�n viitor, este esenț�ial 
să ne situăm î�n cea de-a treia categorie. Trebuie să ne concen-
trăm pe a fi oameni. Trebuie să devenim fundamental mai 
buni î�n a face lucrurile pe care numai oamenii le pot face. Tre-
buie să folosim AI ca pe un instrument care să ne sporească 
avantajul uman ș� i să ne ofere mai mult timp pentru a face 
acele lucruri la care ne pricepem cel mai bine.
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AI peste tot,  
în orice moment

Dacă trăiți de mai mult de 10 minute, atunci știți că tehnolo-
gia evoluează rapid. Viteza schimbărilor continuă să 

depășească capacitatea noastră umană de a le accepta și de 
a le face față.

De la î�nceputurile sale ș� i până î�n stadiul actual, î�n care ne 
aflăm î�n pragul unei explozii uriaș�e a inovaț�iei î�n domeniul 
AI, inteligenț�a artificială a avansat constant î�ncă din clipa î�n 
care omenirea ș� i-a imaginat pentru prima dată că gândirea 
umană ar putea fi mecanizată.

Se pare că AI este peste tot, î�n orice moment, iar această 
schimbare bruscă, care ne î�ntoarce lumea pe dos, a apărut 
de nicăieri. Dar adevărul este că inteligenț�a artificială a 
apărut, dacă ar fi să cităm faimoasele cuvinte ale lui Ernest 
Hemingway (atunci când se referea la faliment), „treptat, 
apoi dintr-odată”.
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Talos

De la î�nceputurile omenirii, s-au spus poveș�ti despre maș�ini 
î�nzestrate cu inteligenț�ă artificială. „Seminț�ele” inteligenț�ei 
artificiale moderne au fost plantate pentru prima dată de 
povestitorii ș� i filozofii antici din Grecia, China ș� i Bharat. 
Filozofii antici, printre care ș� i Aristotel, au î�ncercat să struc-
tureze ș� i să sistematizeze raț�ionamentul.

Textele antice, la fel ca literatura ș� tiinț�ifico-fantastică 
modernă, sunt pline de ființ�e artificiale î�nzestrate cu o inteli-
genț�ă supranaturală, dăruită de oameni sau de zei. Un exem-
plu timpuriu este Talos, un umanoid de alamă, creat de zei 
pentru a proteja insula Creta. Talos ș� i-a î�ndeplinit misiunea 
pentru care a fost creat până când a fost î�nfrânt de Medeea, o 
semizeiț�ă vrăjitoare. Î�n acest exemplu străvechi, AI s-a î�mpo-
trivit oamenilor, î�nsă a fost î�nfrântă de magie.

Î�n secolul al XVII-lea, filozofi precum Hobbes, Descartes 
ș� i Leibniz au continuat să caute o metodă de a reduce gândi-
rea raț�ională la algoritmi matematici. Activitatea lor a devenit 
fundamentul studiului logicii matematice de la î�nceputul 
secolului al XX-lea, care a reprezentat primul progres semni-
ficativ î�n domeniul inteligenț�ei artificiale.

Testul Turing 

Î�n 1950, î�ntr-o perioadă î�n care ș�tiinț�a reț�elelor neuronale 
era î�ncă la î�nceput, Alan Turing ș� i-a pus î�ntrebarea: „Pot ma-
ș� inile să gândească?” Î�n î�ncercarea de a răspunde la această 
î�ntrebare, Turing a dezvoltat faimosul ș� i importantul test 
Turing, care măsoară capacitatea unei maș�ini de a manifesta 
un comportament inteligent, imposibil de distins de cel uman.
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Testul Turing se desfăș�oară astfel: un om pune î�ntrebări 
unui partener de discuț�ie nevăzut. Cel care î�ntreabă nu poate 
vedea cu cine vorbeș�te, î�nsă trebuie să î�ș� i dea seama dacă dis-
cută cu un alt om sau cu un computer. Atunci când persoana 
confundă computerul cu o altă persoană, computerul testat a 
trecut testul Turing pentru că ș� i-a demonstrat capacitatea de 
a „gândi”. 

Turing, de altfel, a fost omul de ș�tiinț�ă britanic ș� i eroul 
care a descifrat codul Enigma al naziș� tilor î�n timpul celui 
de-Al Doilea Război Mondial. Acest fapt a scurtat războiul cu 
ani buni ș� i a salvat milioane de vieț�i.

Rețele neuronale

Progresul modern către un viitor î�n care computerele ș�i roboț�ii 
au capacitatea de a gândi ș� i a acț�iona asemenea oamenilor a 
î�nceput cu adevărat î�n 1943, odată cu cercetările lui Walter 
Pitts ș�i Warren McCulloch asupra neuronilor artificiali, î�n ceea 
ce mai târziu am î�nceput să numim „reț�ea neuronală”.

Prima maș�inărie cu reț�ea neuronală a fost construită î�n 
1951 de Marvin Minsky, profesor la Harvard. Inovaț�ia a dus la 
î�nființ�area atelierului de la Dartmouth î�n 1956. Cunoscut 
oficial drept Dartmouth Summer Research Project on Artificial 
Intelligence (Proiectul estival de cercetare a inteligenț�ei arti-
ficiale de la Dartmouth), atelierul de la Dartmouth este consi-
derat data de naș�tere a inteligenț�ei artificiale ca domeniu de 
studiu ș�tiinț�ific organizat.

Cei patru oameni de ș�tiinț�ă care au propus organizarea 
atelierului de la Dartmouth au fost Minsky, John McCarthy 
(Colegiul Dartmouth), Nathaniel Rochester (IBM) ș� i Claude 
Shannon (Laboratoarele Bell). Pe parcursul a două luni, ei au 
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colaborat cu alț�i oameni de ș�tiinț�ă ș� i matematicieni pentru a 
dezbate afirmaț�ia potrivit căreia „fiecare aspect al î�nvăț�ării 
sau orice altă caracteristică a inteligenț�ei poate fi descrisă 
atât de precis î�ncât poate fi construită o maș�ină pentru a o 
simula”*.

Aceasta avea să fie cunoscută ulterior sub denumirea de 
„ipoteza sistemelor fizice de simboluri”**.

Un aspect interesant: John McCarthy a introdus termenul 
de inteligență artificială î�n cadrul atelierului de la Dartmouth 
î�n 1956.

Iarna AI

La atelierul de la Dartmouth au participat cele mai strălucite 
minț�i ale anilor 1950 din domeniul inteligenț�ei artificiale, 
generând un val de finanț�ări (din fonduri academice, private, 
guvernamentale ș� i militare) ș� i de cercetări pentru a transfor-
ma teoria î�n realitate.

Mulț�i experț�i din domeniu erau convinș�i că, î�n doar câț�iva 
ani, vor fi disponibile maș�ini funcț�ionale dotate cu inteligenț�ă 
artificială; totuș� i, această idee s-a dovedit mult mai greu de 
pus î�n practică decât ș� i-ar fi î�nchipuit cineva. De la sfârș� itul 
anilor 1950 până la mijlocul anilor 1990, finanț�area ș� i 

*  John McCarthy, Marvin Minsky, Nathan Rochester și Claude Shannon, 
A Proposal for the Dartmouth Summer Research Project on Artificial Intelli-
gence (Propunere pentru proiectul estival de cercetare privind inteligen-
ța artificială), 3 august 1955, arhivat din original pe 30 septembrie 2008, 
preluat pe 16 octombrie 2008. (n. aut.)
**  Allen Newell și H.A. Simon, „GPS: A Program that Simulates Human 
Thought” (GPS: un program care simulează gândirea umană), 1963, în E.A. 
Feigenbaum, J. Feldman (ed.), Computers and Thought (Computere și gân-
dire), McGraw-Hill, New York. (n. aut.)
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interesul pentru AI au fluctuat pe măsură ce numeroasele 
eș�ecuri s-au acumulat, iar oamenii de ș�tiinț�ă nu au reuș�it să 
transforme teoria î�n realitate.

Au existat, desigur, unele progrese, cum a fost cazul „siste-
melor expert”, care au fost precursorii marilor modele actuale 
de limbaj, î�nsă, î�n ansamblu, acest drum lung a fost denumit 
„iarna AI”.

Trezirea

Î�n 1997, supercomputerul Deep Blue al companiei IBM l-a î�n-
vins pe campionul mondial la ș�ah, Garry Kasparov. Deep Blue 
a reuș�it să proceseze 200 de milioane de mutări de ș�ah pe 
secundă, iar apoi să selecteze cea mai bună variantă. Acest 
moment fundamental î�n istoria AI, alături de creș� terea ex-
ponenț�ială a puterii de calcul (vedeț�i Legea lui Moore*), a 
marcat o etapă de „trezire” a inovaț�iei î�n domeniul inteligen-
ț�ei artificiale, care a permis supercomputerului Deep Blue să 
creeze mutări noi, care nu mai fuseseră folosite vreodată 
î�n jocul de ș�ah de către oameni. Î�n sfârș� it, lunga iarnă se 
î�ncheiase.

Din acel moment, inovaț�ia a avansat î�ntr-un ritm tot mai 
alert. Puterea uriaș�ă de calcul a deschis calea către marile 
modele de limbaj care au alimentat instrumentele de inteli-
genț�ă artificială generativă precum faimosul ChatGPT al 
OpenAI. Un uriaș�  model de limbaj este antrenat prin colecta-
rea tuturor textelor de pe internet ș� i integrarea lor î�ntr-un 
program computerizat care va „î�nvăț�a” semnificaț�ia acestor 

*  Gordon E. Moore, „Cramming more components onto integrated circuits” 
(Cum să introducem mai multe componente în circuitele integrate), în 
Electronics 38, nr. 8, 19 aprilie 1965. (n. aut.)



28 Avantajul AI

texte ș� i le va folosi pentru a genera texte î�ntr-o manieră ase-
mănătoare oamenilor.*

Astăzi, inteligenț�a artificială generativă, î�ntr-o formă sau 
alta, este integrată î�n aproape fiecare instrument pe care î�l 
folosim ș�i aplicată î�n cea mai mare parte a disciplinelor profe-
sionale din sectoarele guvernamentale, nonprofit ș�i private.

*  https://machinelearningmastery.com/what-are-large-language-mode-
ls/ (n. aut.)

https://machinelearningmastery.com/what-are-large-language-models/
https://machinelearningmastery.com/what-are-large-language-models/
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Următorul nivel: este 
aproape Singularitatea?

Î�n cartea sa The Singularity Is Near (Singularitatea este 
aproape, 2005), futurologul și profetul AI, Ray Kurzweil, 

prezice că învățarea automată se va accelera în timp până în 
punctul în care mașinile vor deveni mai inteligente și mai ca-
pabile decât oamenii. El numește acest moment Singularitate. 
De asemenea, prezice că oamenii vor fuziona, în cele din urmă, 
cu AI pentru a deveni nemuritori. (Nemurirea! Mi-ar plăcea să 
fac o călătorie cu racheta asta.)

Cartea merită citită, dar vă avertizez că vă va î�nfricoș�a 
atunci când Kurzweil explorează ș� i scenariul sumbru î�n care 
omenirea ar putea să fie exterminată de inteligenț�a artificială 
scăpată de sub control.

Această temere, alături de explozia AI î�n toate aspectele 
vieț�ii, este cea care generează acum dezbateri privind măsu-
rile de precauț�ie care ar trebui luate, inclusiv reglementări 
care să stabilească modul î�n care să fie folosită AI ș�i cum poate 
fi proiectată î�n concordanț�ă cu valorile umane.
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Una dintre temerile cele mai presante ale profesioniș�ti-
lor din aproape toate sectoarele industriei este dacă va exista 
un moment de singularitate î�n care „AI mă va î�nlocui la locul 
de muncă”. Î�ntr-o lume î�n care roboț�ii pot să scrie, să comuni-
ce ș� i să imite comportamentul uman, această temere nu este 
deloc iraț�ională.

Vestea bună pentru profesioniș�tii din domeniul vânzări-
lor este aceea că o comunicare î�n timp real, directă, autentică, 
faț�ă î�n faț�ă (sau audio) – la care agenț�ii de vânzări se pricep 
cel mai bine – va fi mult mai apreciată î�n viitor, pentru că re-
prezintă unica formă de comunicare î�n care se poate avea cu 
adevărat î�ncredere. Aceasta î�nseamnă că profesioniș�tii din 
vânzări vor deveni mai importanț�i ca niciodată.

Aceasta este o veste foarte bună pentru profesia de agent 
de vânzări ș� i, probabil, singularitatea care ne readuce la 
elementele de bază ale excelenț�ei î�n vânzări: relaț�iile, arta 
conversaț�iei, empatia, inteligenț�a emoț�ională, capacitatea de 
a asculta, perspicacitatea î�n afaceri, intuiț�ia ș� i consolidarea 
î�ncrederii. Poate că vom reuș�i să ne folosim de AI pentru ca, 
î�n final, să putem să comunicăm din nou cu oamenii.
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Bărbatul de șase  
milioane de dolari

Domnilor, îl putem reconstrui. Avem tehnologia necesară. 
Avem capacitatea de a construi primul om bionic din lume. 

Steve Austin va fi acel om. Mai bun decât a fost înainte. Mai bun, 
mai puternic, mai rapid.

Aceasta este introducerea din serialul de televiziune The 
Six Million Dollar Man (Bărbatul de ș�ase milioane de dolari). 
Î�n copilărie, eram obsedat de acest serial. Aveam figurinele 
personajelor ș�i î�mi imaginam mereu că sunt o ființ�ă dinamică, 
jumătate om, jumătate robot. Petreceam ore î�ntregi pretin-
zând că sunt Bărbatul de ș�ase milioane de dolari, care î�i î�nvin-
gea pe ticăloș� i – cu toate efectele sonore incluse.

Mai bun, mai puternic, mai rapid și mai inteligent. Ideea unei 
ființ�e, om ș� i maș�ină deopotrivă, a fost un element de bază al 
literaturii ș�tiinț�ifico-fantastice î�ncă de la î�nceputurile acestui 
gen. Am fost mereu fascinaț�i de posibilitatea de a combina 
tot ceea ce este mai bun î�n oameni cu tot ceea ce este mai bun 
la maș�ini.
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Î�ncă din anii 1800, scriitorii au creat personaje care erau 
parț�ial oameni, parț�ial roboț�i. Edgar Allan Poe ni l-a dat pe 
John A. B. C. Smith, al cărui asistent î�l asambla î�n fiecare dimi-
neaț�ă, piesă cu piesă. Omul de tinichea al lui L. Frank Baum i 
s-a alăturat lui Dorothy ca să î�l găsească pe Vrăjitorul din Oz 
ș� i ca să primească o inimă adevărată pentru a putea trăi cu 
adevărat emoț�iile oamenilor. Cu cât Darth Vader se lasă mai 
mult pradă mâniei sale, cu atât mai mult George Lucas î�l 
transformă î�ntr-o maș� ină. P. Lovecraft, Michael Crichton ș� i 
Frank Herbert au inventat creaturi asemănătoare, î�nsă, cu 
mult î�naintea lor, Leonardo da Vinci a conceput un cavaler 
mecanic ș� i se crede că a ș� i construit un prototip î�n 1495.

Astăzi suntem mai aproape ca oricând să transformăm 
î�n realitate această temă centrală a literaturii ș� tiinț�ifico-fan-
tastice. Inteligenț�a artificială este aici ș� i, deș� i ne aflăm la 
î�nceputul unei revoluț�ii de avangardă, vizionarii caută deja 
modalităț�i de a conecta AI direct la creierul uman.* Dispo-
zitivul Neuralink al lui Elon Musk este un implant cerebral 
menit să î�i ajute pe oamenii care suferă de paralizie, permi-
ț�ându-le să controleze programe computerizate cu ajutorul 
gândurilor. Kernel al lui Bryan Johnson este un implant cere-
bral care monitorizează activitatea neurologică î�n speranț�a 
că, î�ntr-o bună zi, le va permite oamenilor ș� i inteligenț�ei ar-
tificiale să „coevolueze”. Anthony a suferit două intervenț�ii 

*  Mike Snider, „Elon Musk’s Neuralink Has FDA Approval to Put Chips in 
Humans’ Brains. Here’s What’s Next” (Neuralink creat de Elon Musk a 
primit aprobarea FDA pentru a insera cipuri în creierele oamenilor. Iată 
ce urmează), în USA Today, 9 iunie 2023, https://www.usatoday.com/
story/tech/2023/06/09/musk-neuralink-brain-chips-fda-human-tri-
als/70299875007/. (n. aut.)

https://www.usatoday.com/story/tech/2023/06/09/musk-neuralink-brain-chips-fda-human-trials/70299875007/
https://www.usatoday.com/story/tech/2023/06/09/musk-neuralink-brain-chips-fda-human-trials/70299875007/
https://www.usatoday.com/story/tech/2023/06/09/musk-neuralink-brain-chips-fda-human-trials/70299875007/
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chirurgicale pe creier, lăsând un spaț�iu pentru a se putea co-
necta la AI. (Ce spuneț�i de asta? AI pentru AI*).

Pe măsură ce această tehnologie se dezvoltă ș� i schimbă 
viaț�a oamenilor, profesia de agent de vânzări, la fel ca restul 
lumii, se află î�n pragul unei noi realităț�i î�n care combinăm 
tot ce este mai bun din natura noastră umană cu inteligenț�a 
artificială, pentru a putea să amplificăm ș�i să valorificăm po-
tenț�ialul avantajului nostru uman.

Avantajul AI

AI va duce domeniul vânzărilor pe noi culmi. Unele dintre 
aplicaț�ii sunt deja la un pas distanț�ă de noi, î�n vreme ce altele 
vor veni puț�in mai târziu. Iată doar câteva dintre numeroase-
le modalităț�i prin care inteligenț�a artificială generativă vă va 
ajuta să faceț�i mai repede ș� i mai bine lucrurile pe care le 
faceț�i î�n prezent:

Crearea de conținut personalizat: AI va fi integrată î�n 
sistemele de management al conț�inutului pentru a 
genera automat prezentări, rapoarte, videoclipuri 
personalizate, concepute î�n funcț�ie de profilul spe-
cific al clientului.

Mesaje de prospectare: AI generativă va face ca redac-
tarea unor mesaje de prospectare convingătoare, care 
să maximizeze implicarea, să fie mai uș�oară, mai 
rapidă ș� i mai personalizată.

Crearea listelor de prospectare: AI va analiza seturi 
uriaș�e de date ș�i informaț�ii disparate pentru a elabora 

*  Joc de cuvinte în limba engleză: AI for AI (Artificial Intelligence for Anthony’s 
Interface – Inteligența artificială pentru interfața lui Anthony). (n. red.)
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liste de prospectare dinamice ș� i specifice, care să 
evidenț�ieze oportunităț�ile care apar î�ntr-o fereastră 
de cumpărare*. Apropo, acesta este visul devenit re-
alitate al lui Jeb. Imaginaț�i-vă cât de fantastic ar fi să 
aveț�i o asemenea listă de prospectare!

Mesaje de răspuns automate: Mesajele de răspuns pot 
face diferenț�a î�ntre î�ncheierea unei tranzacț�ii ș� i pier-
derea ei. Utilizând instrumentele de inteligenț�ă arti-
ficială generativă, echipele de vânzări pot programa 
ș� i automatiza mesaje de răspuns î�n concordanț�ă cu 
discuț�iile anterioare, asigurând o comunicare promptă 
ș� i relevantă.

Previziuni avansate privind vânzările: Cu toate că sunt 
importante, previziunile tradiț�ionale privind vânză-
rile nu pot procesa volumul imens de date disponibile 
astăzi. Pe de altă parte, AI generativă poate analiza 
seturi mari de date, făcând previziuni ale vânzărilor 
mai precise, bazate pe date. Acest lucru permite o 
alocare mai eficientă a resurselor ș� i o mai bună pla-
nificare a strategiilor. 

Interpretarea de roluri virtuale pentru formare: Cu 
ajutorul simulatoarelor AI, echipele de vânzări pot 
exersa ș� i î�ș� i pot perfecț�iona diferitele tehnici de vân-
zare precum prezentarea, gestionarea obiecț�iilor ș�i 
î�ncheierea vânzărilor î�n cadrul unor scenarii realiste.

*  Fereastra de cumpărare (buying window în lb. engl.) se referă la inter-
valul de timp în care un potențial client este dispus și are capacitatea să 
achiziționeze un produs sau serviciu. Aceasta poate fi influențată de factori 
precum bugetul, nevoile specifice, tendințele pieței sau chiar ciclurile se-
zoniere. (n. red.)
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Avantajul uman

Există anumite voci, pe reț�elele de socializare, care prezic un 
viitor distopic î�n care AI î�i va î�nlocui pe agenț�ii de vânzări. 
Aceste „momeli pentru clicuri” care î�ncearcă doar să atragă 
atenț�ia publicului nu sunt decât praf î�n ochi.

Rolul agentului de vânzări nu se diminuează. Dimpotrivă, 
el evoluează ș� i devine din ce î�n ce mai important. Atunci când 
dispun de o AI care se ocupă de analiza datelor, de crearea de 
conț�inut ș� i de formularea sugestiilor strategice, agenț�ii de 
vânzări se pot concentra pe ceea ce fac ei cel mai bine: con-
struirea unor relaț�ii autentice, bazate pe î�ncredere, ș� i dezvol-
tarea de soluț�ii creative la problemele clienț�ilor.

Î�n ciuda tehnologiei, vânzările vor continua să fie o acti-
vitate profund umană, bazată pe inteligenț�a emoț�ională, pe 
interacț�iuni personalizate ș� i pe î�nț�elegerea profundă a com-
portamentului uman, pentru a cultiva legături interumane 
autentice ș� i pentru a construi relaț�ii durabile cu clienț�ii.

Spre deosebire de maș�ini, agenț�ii de vânzări profesioniș�ti 
citesc printre rânduri, percep semnalele nerostite, răspund 
cu o grijă ș� i o preocupare sincere ș� i oferă o experienț�ă unică 
ș� i personalizată fiecărui cumpărător ș� i fiecărui grup de părț�i 
interesate.

Fundamentul oricărei relaț�ii î�ntre cumpărător ș� i vânză-
tor î�l reprezintă conversaț�ia. Deș� i un chatbot* AI poate să facă 

*  Este un program de inteligență artificială conceput pentru a simula în mod 
realist comportamentul unui partener de discuție, fiind folosit, de obicei, în sis-
temele de dialog pentru diferite scopuri practice, inclusiv servicii pentru clienți 
sau achiziții. În 2022, OpenAI a lansat chatbotul ChatGPT care a reprezentat unul 
dintre cele mai avansate chatboturi la acel moment, fiind antrenat pe volume 
uriașe de texte și conversații și capabil să comunice cu utilizatorii într-un mod 
natural și uman și să răspundă la întrebări pe o gamă largă de subiecte. (n. red.)

https://ro.wikipedia.org/wiki/Program_(informatic%C4%83)
https://ro.wikipedia.org/wiki/Inteligen%C8%9B%C4%83_artificial%C4%83
https://ro.wikipedia.org/wiki/ChatGPT

