SCRISOARE DE INTENTIE
Stimati membri ai grupului de lucru,

Va scriu personal, nu prin formulele obisnuite ale unei oferte, pentru ca la acest lot Tmi propun sa fiu eu
formatorul care intra in sald, pe ambele grupe, si consider corect sa stiti de la inceput cine isi asuma livrarea si de
ce.

1. De ce vreau sa livrez acest curs

Activitatea pe care o desfdsor de doud decenii md pune intr-o pozitie privilegiatd: vad, cu date in fata, cum se
comportad efectiv piata pe care lucreaza intreprinderile din Republica Moldova. Fiecare studiu de segmentare,
fiecare test de pret, fiecare proiect de evaluare a calitatii vanzarii lasd Tn urma o observatie care nu se gdseste in
manuale- de ce un ambalaj castiga si altul pierde, la ce prag de pret se opresc cumpardturile intr-o anumita
categorie, ce spune de fapt un client atunci cand este intrebat corect. Acest material se acumuleaza, iar cel mai
firesc lucru pe care il pot face cu el este sa il transmit celor care au nevoie de el.

Predau din 2011 la nivel de masterat si am livrat instruiri direct in companii si organizatii. Am observat, de fiecare
datd, ca momentele cele mai valoroase ale unui curs nu apar atunci cand explic un concept, ci atunci cand
conceptul se loveste de un caz real adus de cineva din sald. Atunci invata toatd lumea, inclusiv eu. Aceasta este
motivatia care md aduce in fata unei grupe: schimbul de experientd, nu expunerea.

Cunoasterea pe care o aduc s-a format in trei registre care se alimenteaza reciproc- practica de cercetare pentru
companii, consultanta si instruirile livrate in organizatii, si predarea universitara. Cercetarea imi da faptele.
Consultanta mad obligd sa le transform in decizii. Catedra ma disciplineaza sa le explic astfel incat sa fie intelese si
aplicate. Un curs de marketing si vanzari pentru antreprenori are nevoie exact de aceste trei lucruri simultan, iar
aici se afla motivul pentru care ma prezint la acest lot.

intreprinderilor mici si mijlocii- este unul la care pot contribui concret, transmitand ceea ce functioneaza efectiv
pe piata locald. Consider ca un antreprenor din Cahul sau din Balti merita sa invete segmentarea pe segmente
reale ale pietei moldovenesti si decizia de pret pe studii realizate aici, nu pe exemple traduse din manuale scrise
pentru alte economii.

2. Cine sunt

Sunt cercetator sociolog si consultant de marketing strategic, cu peste 24 de ani de experientd. Am fondat
Magenta Consulting In 2006 si am condus implementarea a peste 2 800 de proiecte de cercetare si consultantd.

Ca practician. Am construit, pe o piata mica si dificild, o companie care isi vinde serviciile catre companii, adica
fac zilnic exact ceea ce voi predd: segmentez, pozitionez, stabilesc preturi, construiesc palnii de vanzare, pierd
clienti si 7i recastig. Am fondat si condus, in paralel, Memora Accounting (2014-2018), companie de contabilitate
si consultanta financiara pentru IMM-uri si startup-uri, fuzionata in 2018 cu Moore Stephens KSC. Nu explic
palnia vanzarilor din carte; am trait din ea.

Ca profesor. Din 2011 predau la Academia de Studii Economice a Moldovei, la programele de masterat, trei
discipline care acoperd integral tematica acestui lot: Marketing, Cercetdri de marketing si Audit de marketing. Am
proiectat si actualizat curriculele si am coordonat teze de master pe metodologie de cercetare, analiza de date si
recomandari strategice. A treia disciplina meritd o precizare: auditul de marketing este stiinta de a evalua ce
functioneaza si ce nu in marketingul unei companii- exact cadrul pe care participantii il vor aplica asupra propriei
afaceri in cele doua zile de curs.

Ca formator de adulti, la scard. Din 2019 sunt senior consultant la Stattis si am lucrat in proiectele PHIA din
Botswana, Zambia si Kenya, unde am testat instrumentele de cercetare, am elaborat manualele de instruire siam
livrat sesiuni de formare pentru pana la 400 de operatori simultan, cu monitorizarea ulterioard a calitatii pe teren,
pe esantioane de peste 30 000 de respondenti. Este formare de adulti in conditii in care o procedura gresit
inteleasa compromite un studiu national de sanatate publica.



Ca mentor de afaceri. Sunt co-fondator al Dreamups, primul accelerator de startup-uri din Republica Moldova
(2015-2019), unde am construit programe de antreprenoriat- inclusiv Founder Institute si Startup Grind- siam
oferit instruire si mentorat unui portofoliu de peste 300 de startup-uri, pe modelare de business, cercetare de
piata si strategii de intrare pe piata. Mentoratul unui startup este cea mai grea forma de formare in afaceri: nu
poti vinde teorie unui om care isi cauta primii clienti.

Ca membru al profesiei. Sunt membru ESOMAR din 2009, Certified Management Consultant din 2017 si am
absolvit programul ISO 20700 pentru servicii de consultantd in management in 2018.

Formatie. Doctorat in business international la ASEM (2012); MBA la Lund University si MSc International
Business la University of Gothenburg, Suedia; MSc in securitate nationald- contracararea propagandei si
dezinformarii- la Universitatea Academiei de Stiinte a Moldovei; licente in Finante si Banci si in Drept economic
la ASEM. Am absolvit cursul Advanced Marketing Research la University of Georgia, Statele Unite (2014), pe
esantionare, analiza multivariatd, factoriald, cluster si conjoint. Predau in romana si in rusa.

3. De ce sunt formatorul potrivit exact pe tema acestui lot
Pe fiecare dintre cele sapte teme din caietul de sarcini pot aduce in sald nu doar teorie, ci practica proprie.

Segmentare, targetare, pozitionare. Am elaborat strategii de pozitionare nu doar pentru companii, ci si la scara
sectoriala si nationald: strategia de comunicare a brandului de tara al Republicii Moldova (MIEPO si GIZ, 2014),
strategia de comunicare a brandului ,Wine of Moldova" pentru Oficiul National al Viei si Vinului (2020) si
cercetarile nationale care au fundamentat pozitionarea Moldovei ca destinatie turistica (Invest Moldova Agency,
2020 si 2021; USAID, 2018 si 2023). Din noiembrie 2023 sunt consultant Tn comunicare strategica al PNUD
pentru Strategia de reforma a administratiei publice 2023-2030, unde am dezvoltat strategia nationala de
comunicare a procesului de amalgamare voluntara.

Mixul de marketing si decizia de pret. Am realizat peste 20 de studii de pret- Price Sensitivity Meter pentru
reteaua McDonald's, Brand Price Trade-Off, price-check sistematic pentru retele de retail alimentar si de
cosmetica. Nu voi explica doar cum se calculeazd un adaos comercial; voi ardta cum se masoara cat e dispus
clientul sa plateasca.

Cercetari de marketing. Este specialitatea mea si, cu tot respectul pentru colegii din piata, este capitolul pe care
majoritatea programelor de instruire il predau cel mai teoretic. imi propun ca fiecare participant s& plece stiind
sa faca un studiu mic, ieftin si corect, singur: un chestionar de opt intrebari, cincizeci de respondenti, cum se
evita esantionul format din prieteni si cum se citeste rezultatul fara sa te minti.

Tipurile de vanzari si palnia. Portofoliul comercial al companiei include 49 de studii B2B si 321 adresate
consumatorului final, precum si 155 de proiecte de mystery shopping- adica evaluarea vanzarii reale, in punctul
de contact, in banci, saloane auto, farmacii si retail. Stiu unde se pierde vanzarea, pentru ca am masurat-o.

Profilul clientului. Am condus teste de ambalaj, teste senzoriale de produs si studii de comportament de
cumpdrare. Magenta a fost prima companie din Moldova care a introdus eye-tracking in cercetarea de marketing
- pentru Rogob (2016), Agora (2017), Viorica Cosmetic (2021) si Orhei-Vit (2025). Intentionez sa aduc o
inregistrare reala n sala: zece minute de eye-tracking pe un ambalaj schimba complet felul in care un
antreprenor intelege ce vede si ce nu vede clientul lui.

Marketing digital. intre 2017 si 2019 am detinut, in regim externalizat, functia de director de marketing al
luteCredit Moldova, unde am raspuns de intregul ciclu al campaniilor digitale: elaborarea conceptului si a
mesajelor, alegerea si configurarea canalelor, executia, monitorizarea si optimizarea pe baza rezultatelor. intr-o
companie de creditare de consum marketingul nu are voie sa fie decorativ: fiecare campanie se judeca dupa
costul unui contact, rata de conversie de la clic la cerere aprobata si costul de achizitie a unui client. Este exact
aparatul de masurare pe care participantii il vor construi pentru afacerile lor.



4. Ce am construit pentru acest curs

Am proiectat cursul in jurul unui singur rezultat tangibil, pe care I-am numit Dosarul de crestere: un set de zece
fise de lucru, pregatite si tiparite de mine, pe care fiecare participant le completeaza cu datele afacerii proprii.
Fisele nu sunt exercitii independente- sunt inlantuite, iar raspunsul din fiecare devine materia prima a
urmatoarei.

Fisa Ce completeaza participantul Tema din caiet

F1 Diagnosticul de start: ce vand, cui, prin ce canale, cifrele actuale, cele trei probleme care trimisa nainte

dor cel mai mult de curs
F2 Harta clientilor: trei segmente ale pietei proprii, cu criterii si marime estimata 1
F3 Segmentul-tintd ales si fraza de pozitionare- o singurd propozitie 1
F4  Profilul clientului: cine e, ce nevoie are, ce il opreste, unde se informeaza, ce declanseaza 5
cumpadrarea
F5 Cele opt intrebdri pe care le va pune clientilor sdi reali 3
F6 Mixul: o decizie pe produs, una pe pret, una pe distributie, una pe comunicare 2
F7 Palnia in cifre: etape, rate de conversie, cost de achizitie a clientului, valoarea clientului 6
F8 Procesul de vanzare: pasii, deschiderea conversatiei, trei obiectii reale si raspunsurile la ele 4
F9 Planul digital: doua canale, buget lunar in lei, mesajul, trei metrici 7.1-7.6
F10 Tabloul de bord de cinci indicatori si planul de actiune pe 30 de zile 7.7

Fisa F1 se trimite la inscriere si se intoarce completata nainte de curs. Are doua functii: ii obligd pe participanti
sa vina cu cifrele lor si imi da mie materialul pentru calibrarea salii- cine e la ce nivel, din ce sectoare, cu ce
probleme. Pe baza ei ajustez exemplele si alocarile de timp intre module.

Prima zi raspunde la intrebarea cui vdnd si ce anume: pre-test administrat inaintea oricarui continut, apoi
segmentare si pozitionare (2 ore), profilul clientului si comportamentul de cumparare cu demonstratia de eye-
tracking (1,5 ore), cercetarea de marketing pe buget mic (2 ore) si mixul de marketing cu accent pe pret (1,5
ore). La finalul zilei, cele mai bune intrebari din fisele F5 se transmit catre clientii reali ai participantilor-
microcercetarea de peste noapte.

A doua zi rdspunde la cum ajung la client si cum inchid vénzarea: incepe cu rezultatele microcercetadrii, nu cu
recapitulare, apoi palnia de vanzari calculata pe datele proprii (2 ore), tipurile de vanzari si procesul comercial
(1,5 ore), marketingul digital cu cele sapte subteme (2,5 ore- cea mai incarcata tema primeste cel mai mult
timp), analitica web si tabloul de bord (1 ora), planul de 30 de zile si post-testul.

Echilibrul formelor de lucru este o decizie de proiectare, nu o estimare: aproximativ 40% expunere, 35% lucru
individual pe fise, 25% lucru in grup. La o sala de doudzeci si trei de oameni cu niveluri diferite, expunerea peste
jumatate din timp pierde partea de jos a salii, iar sub o treime lasa lucrul individual fara cadru.

Folosesc patru formate de grup, repetate ca sd nu consume timp de explicare. Triada de validare- fiecare Tsi
prezinta fisa, iar doi colegi o testeaza cu intrebari; efectul real este cd nimeni nu completeaza superficial ceva ce
urmeazd sd apere. Galeria- fisele se afiseaza, toti circula si lasa o intrebare si o idee. Masa sectoriald- regrupare
pe comert, servicii, productie, agro si HoReCa, cu adaptarea metodei la specificul sectorului; e mecanismul prin
care acelasi continut ajunge la un magazin din Cahul si la un producator din Balti farad sa fie diluat. Licitatia de
obiectii- grupurile scot cele mai grele obiectii pe care le aud de la clienti reali si le rezolvd prin rotatie.



5. De ce am ales aceasta structura

Pentru ca leaga cursul de obiectivul dumneavoastra. Un curs care produce cunostinte se poate lega de reducerea
ratei falimentului doar prin sperantd. Un curs care produce zece decizii scrise despre o afacere reald se poate
lega direct.

Pentru ca transforma indicatorii de platd din risc Tn consecintd a designului. Rata de finalizare de 80% nu se
obtine prin apeluri de reamintire, ci prin faptul ca cine pleacd mai devreme ramane cu un dosar incomplet, si
prin faptul ca a doua zi incepe cu raspunsurile propriilor clienti. Cresterea de 20% intre pre-test si post-test nu e
o loterie cand cursul lucreaza pe aplicare: un participant care si-a calculat propria palnie raspunde altfel la o
ntrebare despre palnii decat unul care a vazut o schema pe ecran.

Pentru ca rezolvd problema reala a acestui lot- sapte teme, una cu sapte subteme, in doua zile. Disciplina ,,un
livrabil pentru fiecare tema" fixeaza bugetele de timp si face imposibila sarirea unei teme fara sa ramana o fisa
goald, vizibila pentru toata sala.

Pentru cd gestioneaza nivelurile mixte fard sa imparta sala in doud. Diferentierea prin continut ar plictisi
jumatatea de sus si ar pierde jumatatea de jos; diferentierea prin sarcina- aceeasi fisa, complexitate diferita a
raspunsului, validare intre colegi de nivel apropiat- tine sala impreuna.

Si pentru ca participantul ramane cu un instrument, nu cu un material. Un suport de curs se pune in raft. Un
document care contine propriile cifre, propriile obiectii si propriul plan pe 30 de zile se deschide din nou.

6. Ce Tmiasum
Livrez personal ambele grupe si nu solicit inlocuirea formatorului.

Tmi asum integral cei trei indicatori de rezultat: minimum 60% dintre participanti certificati, minimum 80%
promovand testul final cu o crestere de cel putin 20% intre evaluarea initiald si cea finala, minimum 80%
finalizand integral instruirea.

Instrumentele de evaluare nu vor fi improvizate. Constructia de instrumente de masurare valide, pilotarea,
calibrarea dificultatii si controlul calitatii datelor sunt activitatea mea profesionala de douazeci si patru de ani,
desfdsurata la standarde auditate periodic de partenerii internationali cu care lucram. Pre-testul si post-testul vor
fi elaborate ca instrumente, cu itemi validati si dificultate distribuita, astfel incat sa masoare real invatarea.

7. Ce oferin plus, fard costuri suplimentare

Verificarea aplicarii la 60-90 de zile dupa instruire, pe un esantion de participanti, pentru a masura nu doar
cresterea cunostintelor, ci schimbadrile produse efectiv in afaceri. Contractul nu o cere. Cred insa ca un program
de educatie antreprenoriala meritd sa stie daca functioneazad, iar mdsurarea impactului este exact competenta
pe care o pot pune la dispozitia ODA.

O sesiune scurta de follow-up online la 30 de zile, in care participantii raporteaza actiunile realizate din planul
propriu. Costa aproape nimic si dubleaza probabilitatea de aplicare.

Setul complet de materiale in limba rusa, pregdtit din start, pentru orice grupad care solicitd predarea n rusa.

8. Structura din spatele meu

Un formator singur nu poate duce acest contract, si nu pretind altceva. in spatele livrarii st3 Magenta Consulting:
34 de consultanti angajati cu norma intreaga, sediu propriu de peste 400 m? cu spatii amenajate pentru lucru in

grup, o retea permanenta de aproximativ 400 de operatori de interviu care acopera intreg teritoriul tarii, inclusiv
localitatile rurale mici si greu accesibile, si un departament de resurse umane cu patru specialisti.



Mentionez asta pentru un motiv strict practic. Contractul cere formarea si repartizarea participantilor in grupe,
inclusiv Tn regiuni, contactarea telefonica si confirmarea fiecdrei persoane si asigurarea prezentei a minimum 45
de participanti la initierea instruirii. Pentru compania noastra, recrutarea si confirmarea telefonica a unei grupe
n orice regiune a tarii este o operatiune de rutind, executata zilnic in activitatea de cercetare- nu un efort
exceptional.

Dumitru SLONOVSCHI, PhD
Director general, MAGENTA CONSULTING

10 august 2026
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